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La Industria de Belleza en la Ciudad de Arequipa crece progresivamente, la mujer 
Arequipeña busca constantemente una renovación emocional que se refleje en su 
exterior. La moda y tendencias en esta industria es ilimitada y accesible, y es que gracias 
al internet, redes sociales y demás podemos estar al tanto de todo. 
Teniendo en cuenta que la moda y tendencias estéticas y de imagen en la mujer a veces 
no lo es todo, consideramos llevar la renovación de esta a un siguiente nivel mucho más 
duradero y estable. 
Es por ello que el siguiente estudio considera no solo el ámbito estético como apoyo y 
entretenimiento para la mujer, consideramos otorgar servicios que promuevan su belleza 
exterior tanto como estabilidad emocional y espiritual, acompañado de un seguimiento 
psicológico y nutricional. 
Partiendo de la premisa que una mujer hermosa, saludable y feliz se refleja tanto en el 


















El presente Estudio de Pre factibilidad, es realizado para una empresa enfocada al 
bienestar femenino, con servicios de cosmetología y/o estéticos, relajación, salud 
nutricional,  psicológica y física; un Centro de Belleza y Bienestar Femenino. 
El Centro de Belleza y Bienestar Femenino está dentro del rubro de belleza, bienestar y 
salud, dirigido a mujeres de 18 años a más que residen en la Ciudad de Arequipa. 
La propuesta del presente Estudio de Pre factibilidad en poder abarcar los servicios más 
importantes considerados para mujer de ésta era para sentirse bien en cuanto a belleza 
exterior, salud y emocional,  es especial para las mujeres de la ciudad de Arequipa. 
Los Servicios que se ofrecerán en el Centro de Belleza y Bienestar Femenino se agrupan 
en cuatro grupos, los cuales son: Estética, Spa, Actividad Física y Salud Médica. En el 
grupo de Estética abarcan servicios de: Corte, Tinte, Peinado, Maquillaje, Manicure y 
Pedicure. En Spa: Depilación, Masajes relajantes y Faciales de limpieza profunda. En 
Salud Médica: Nutrición y Psicología. Actividad Física: Yoga, Danza y Pilates. 
El local estará ubicado en el Distrito de Cerro Colorado,  Av. Aviación, Frente al Centro 
Comercial  “Mall Arequipa Center”, con un área aproximada de 200 m2. 
Se constituirá como una empresa E.I.R.L. Ya que cuenta con una estructura 
organizacional pequeña y vertical. 
La inversión de Activo Fijo del proyecto será de S/. 129,690.00, inversiones de Activo 
Intangible S/. 23,748.60, y finalmente se requerirá un Capital de Trabajo de S/. 
54,201.50, sumando un Total de Inversión de S/. 207,640.10. El Total de Capital de 
trabajo, que da un porcentaje de 26.1% del Total de Inversión, será el aporte propio, y 
el 73.9% restante será por Caja Arequipa. 
El monto total del préstamo Bancario es S/. 153,439.00, con un interés semestral de 
12.74% por periodo de 5 años. Con un COK de 14.77%,  VANE de 248,256.9 y un 
TIRE igual a 57%. Así mismo un VANF igual a 203,678.6 y el TIRF de 144%.  
 







The present Pre-feasibility Study is carried out for a company focused on female welfare, 
with cosmetology and / or aesthetic services, relaxation, nutritional, psychological and 
physical health; a Center for Beauty and Female Welfare. 
The Center for Beauty and Female Welfare is within the category of beauty, wellness and 
health, aimed at women aged 18 and over who reside in the City of Arequipa. 
The proposal of this Prefeasibility Study to cover the most important services considered 
for women of this was to feel good in terms of external beauty, health and emotional, is 
special for women in the city of Arequipa. 
The Services that will be offered at the Women's Beauty and Wellness Center are grouped 
into four groups, which are: Esthetics, Spa, Physical Activity and Medical Health. In the 
group of Aesthetics they include services of: Cut, Dye, Hairstyle, Makeup, Manicure and 
Pedicure. In Spa: Waxing, relaxing massages and deep cleansing facials. In Medical 
Health: Nutrition and Psychology. Physical Activity: Yoga, Dance and Pilates. 
The location will be located in the Cerro Colorado District, Av. Aviación, in front of the 
Mall "Mall Arequipa Center", with an approximate area of 200 m². 
Will be constituted as a company E.I.R.L. Since it has a small and vertical organizational 
structure. 
The investment of Fixed Assets of this project will be S /. 129,690.00, for the investments 
of Assets Intangible S /. 23,748.60, and finally a Working Capital of S /. 54,201.50, 
adding a Total Investment of S /. 207,640.10. The Total Working Capital, which gives a 
percentage of 26.1% of the Total Investment, will be the own contribution, and the 
remaining 73.9% will be by Caja Arequipa. 
The total amount of the Bank loan is S /. 153,439.00, with a semi-annual interest of 
12.74% over a period of 5 years. With a COK of 14.77% , VANE of 248,256.9 and a 
TIRE equal to 57%. Likewise, a VANF equal to 203,678.6 and the TIRF of 144%.  
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“Estudio de pre factibilidad para determinar la viabilidad de la apertura de un Centro de 
Belleza y Bienestar Femenino en Arequipa, 2018” 
 
1.1.1. DESCRIPCIÓN DEL PROBLEMA 
 
Desde tiempos inmemorables la mujer siempre fue vista como un ser superfluo, quizás 
subestimado y poco respetado. De éste pensamiento surge la idea primitiva en que la 
mujer sólo debía ocuparse del hogar e imagen personal. 
Esos tiempos cambiaron, hoy en día la mujer ganó no sólo respeto si no también 
admiración, por su belleza, inteligencia y demostrar lo que es capaz de hacer a pesar de 
las limitaciones sociales a las que fue impuesta por la sociedad. 
En la actualidad vivimos en una época de empoderamiento femenino, rompiendo las 
barreras de género y estereotipos, aunque aún continúan las presiones sociales en cuanto 
al aspecto físico. A pesar de los grandes pasos que la mujer ha podido dar éstos son 
opacados por casi todos los medios de comunicación en los que se estipula la forma en 
como una mujer debe lucir y comportarse ante los demás. 
A nivel Global las mujeres de hoy necesitan sentirse bien consigo mismas en todo 
aspecto, ya sea estético, corporal, espiritual , psicológico; principalmente cuidando 
también su salud. Es por ello que se considera un Centro de Belleza y Bienestar 
femenino como un lugar donde se puedan cumplir con todas estas necesidades. 
Encontrar un centro de belleza y bienestar femenino en el Perú que brinde una variedad 
de servicios que cumplan con todas estas necesidades es casi imposible, por lo general 






En Lima existen centros de bienestar, en espacios que se pueden considerar como 
hoteles de descanso y relajación, aunque éstos no son exclusivos para mujeres y tienen 
servicios limitados en sólo masajes o spa. 
En Arequipa existen numerosos centros de belleza y gimnasios  al cuidado enfocados 
corporal y estético a los cuales las mujeres dedican innumerables horas para sentirse y 
lucir como ellas lo esperan; pero estos centros estéticos no brindan la sensación de 
satisfacción y bienestar interior. 
Como mujeres sentimos el compromiso de mostrar y proponer que existe algo más, un 
lugar en donde todas las mujeres podrán cubrir sus necesidades, ya sean estéticas, 
cuidado personal, salud, etc; un lugar donde se sientan bien consigo mismas. 
Es por esto que decidimos realizar el presente estudio de pre factibilidad en el cual nos 
tenemos que preguntar si ¿Será viable el Estudio de pre factibilidad para la apertura de 
un Centro de Belleza y Bienestar femenino en la ciudad de Arequipa?, ésta pregunta 
base nos ayudará a comprender mejor el motivo de la investigación. 
 
1.2.  INTERROGANTES BÁSICAS 
 
1.2.1. INTERROGANTE GENERAL 
 
¿Será viable el resultado del estudio de pre factibilidad para la apertura de un Centro de 
Belleza y Bienestar femenino en la ciudad de Arequipa? 
 
1.2.2. INTERROGANTES ESPECÍFICAS 
 
a) ¿Es posible determinar la viabilidad económica y financiera de la apertura de un 
Centro de Belleza y Bienestar femenino en la ciudad de Arequipa? 
b) ¿Cuál es el análisis de los factores externos que intervienen en la determinación 
de viabilidad para la apertura de un Centro de Belleza y Bienestar femenino en 





c) ¿Cuál es el análisis de la determinación de proveedores con experiencia en el 
rubro de Belleza y Salud Femenina? 
d) ¿Cuáles son las estrategias de comercialización a implementar en el Centro de 
Belleza y Bienestar Femenino? 
e) ¿Cuál es la ubicación y tamaño adecuado del local, de acuerdo a la oferta y 
demanda? 
f) ¿Cuál es el  tamaño,  tipo de empresa y estructura organizacional? 
g) ¿Cuál es la inversión requerida para la implementación del estudio de pre 
factibilidad? 
h) ¿Cuál es la determinación y cuantificación de los flujos de ingresos y egresos 
proyectados para el Centro de Belleza y Bienestar Femenino? 
 
2. JUSTIFICACIÓN DEL ESTUDIO 
 
Conveniencia: Con la presente investigación podremos ver si es viable o no la apertura 
de un Centro de Belleza y Bienestar Femenino en Arequipa con la implementación de 
variedad de servicios en un mismo lugar. 
Relevancia Social: Se beneficiarán las mujeres mayores de 18 años de la ciudad de 
Arequipa que tengan interés en mejorar su aspecto externo e interno gracias a las 4 áreas 
de nuestro local. Tendrá utilidad ya que en Arequipa no existe un local con todos los 
servicios que brindaremos  
Empresarial y económica: Si se demuestra que existe viabilidad en el mercado, se podrá 
ejecutar como proyecto de inversión, el cual no solo generará rentabilidad e ingresos 
económicos, sino que creará fuentes de empleos directos e indirectos que beneficiarán a 
la población arequipeña.   
Académica: El estudio permitirá ampliar los conocimientos sobre el tema, será una fuente 
de consulta para docentes, estudiantes y la comunidad universitaria, puede servir como 







3.1.  OBJETIVO GENERAL 
 
Realizar un estudio de pre factibilidad para determinar la viabilidad de la apertura de un 
centro de Belleza y Bienestar femenino en la ciudad de Arequipa. 
 
3.2. OBJETIVOS ESPECÍFICOS 
 
a) Determinar la viabilidad económica y financiera para la apertura de un Centro 
de Belleza y Bienestar femenino en la ciudad de Arequipa. 
b) Analizar los factores externos que intervienen en la determinación de viabilidad 
para la apertura de un Centro de Belleza y Bienestar femenino en la ciudad de 
Arequipa. 
c) Analizar la determinación de proveedores con experiencia en el rubro de Belleza 
y Salud Femenina. 
d) Analizar y determinar las estrategias de comercialización a implementar en el 
Centro de Belleza y Bienestar Femenino. 
e) Determinar ubicación y tamaño adecuado del local, de acuerdo a la oferta y 
demanda. 
f) Analizar y determinar tamaño,  tipo de empresa y estructura organizacional. 
g) Determinar y cuantificar la inversión requerida para la implementación del 
estudio de pre factibilidad. 
h) Determinar y cuantificar los flujos de ingresos y egresos proyectados para el 
Centro de Belleza y Bienestar Femenino. 
 
4. CAMPO, ÁREA Y LÍNEA 
 
a) Campo: Administración de Empresas 
b) Área: Plan de Negocio 









Estudio de pre factibilidad, sub variables son el estudio de mercado, estudio técnico, 





































Encuesta - Formato de 
cuestionarios 
Oferta 
Encuesta - Formato de 
cuestionarios 
Competencia Observación participante 
Proveedores Documental / Entrevista 
Comercialización 
Documental / Encuesta – 




Encuesta – Formato de 
cuestionarios / Documental 
– observación 
Procesos 








Encuesta – Formato de 
cuestionarios / Documental 
- observación /  
Sistemas de 
gestión 
Documental – observación 
Estudio 
Económico 
Activos fijos Documental – observación 
Capital de 
trabajo 




Documental – observación 
Costo ponderado 
de capital. 
Documental – observación 







Descripción de la 
organización 
Documental – observación 
Descripción de 
funciones 
Documental – observación 
Planteamiento 
estratégico 
Documental – observación 
Plan de 
mercadotecnia 
Documental – observación 
Descripción de 
puestos 
Documental – observación 
Estudio Legal 
Tipo de empresa. Documental – observación 
Registro de una 
empresa. 
Documental – observación 
Tasas 
municipales. 














Viabilidad de la 
apertura de un 






























Florián Paredes, Joanna Daniela (Trujillo – Perú 2011), realizo un estudio titulado: 
Estudio de Pre Factibilidad para la instalación de un Spa en la ciudad de Trujillo: Urban 
Salón & Spa. En el cual se concluye que trabajaran con doce colaboradores a medida 
que se vaya expandiendo se requerirá personal para mantener el modelo organizacional 
de marca. Monto total de su inversión 270 910.34 y lo recuperará en 2 años y 3 meses. 
El 60% de la inversión será aporte propio y el 40% será financiado con una TEA de 20% 
según las estimaciones realizadas por el Banco Financiero. El proyecto es viable 
financiera y económicamente, con un VANE de S/.359,359.44 VANF de S/.349,773.31. 
La TIRE asciende a 36.36% lo que genera rentabilidad ya que es mayor que el CPPC 
que es de 17.14%. A nivel financiero la TIRF es de 46.01% lo que confirma la 



















8. MARCO TEÓRICO – CONCEPTUAL 
 
8.1. MARCO CONCEPTUAL 
 
Daremos a conocer los siguientes conceptos y definiciones que consideramos de 
mayor importancia para el desarrollo y compresión de la presente  tesis. 
 
Centro de Belleza 
También llamados salones de belleza o estéticas, son establecimientos en los cuales se 
prestan servicios relacionados con belleza  y cuidado de la imagen, realizados por 
expertos en ésta área. 
 
Centro de Bienestar 
La noción de Bienestar hace referencia a un conjunto de aquellas cosas que se necesitan 
para vivir bien. Por ello se puede decir que un Centro de Bienestar es un lugar en donde 
puedas encontrar aquellas cosas. 
 
Spa 
Se conoce con el nombre de spa (posiblemente originado de un acrónimo del latín, en 
la frase salus per aquam, que significa “salud a través del agua”) a un establecimiento 
de tipo sanitario y recreativo donde se ofrece a las personas tratamientos o terapias de 
relajación, descanso y disfrute basados en el agua como elemento central. (Deborah, 
2015) 
Belleza 
Es un valor estético subjetivo y abstracto, que los seres humanos perciben con sus 
sentidos como algo agradable, presente o ausente, en mayor o menor grado, en todo lo 










La RAE expone la palabra estética como todo aquello relativo o perteneciente a la 
estética, apreciación o percepción de la belleza. Aquí podemos describir el término 
como una de las distintas ramas de la filosofía cuyo objeto es el estudio de todo lo 
referente a la esencia y percepción de la belleza y la fealdad; o por su parte muchos la 
describen como la “ciencia que trata de la belleza y de la teoría fundamental y filosófica 
del arte“. (Definista, 2015) 
 
Cosmetología 
El Real Decreto 159971997, de 17 Octubre, establece la definición de Cosmético como 
“toda sustancia o preparado destinado a ser puesto en contacto con diversas partes 
superficiales del cuerpo humano (epidermis, sistema piloso y capilar, uñas, labios y 
órganos externos), con el fin exclusivo o principal de limpiarlos, perfumarlos, modificar 
su aspecto y/o corregir los olores corporal y/o protegerlos o mantenerlos en buen 
estado”. 
A título indicativo, se consideran productos cosméticos, los preparados que figuran  
como: cremas, emulsiones, lociones, geles, aceites para la piel, jabones y productos para 
el baño o ducha, perfumes, agua de tocador, aguas de colonia, productos capilares, 




La Relajación designa una distención física completa ligada al relajamiento de las 
tensiones musculares. Además, por extensión, la relajación conlleva también al 
relajamiento psíquico, mental, que se debe a la disminución de la tensión nerviosa. Se 
refiere también al método terapéutico a través del cual se obtiene este relajamiento. 
Existen otros métodos de relajación como la Hipnosis y la sofrología. (Jeff, 2015) 
 
Nutrición 
Se dice así al conjunto de procesos mediante los que se transforma los alimentos en 
nutrientes, Son los nutrientes, el oxígeno y el agua, los elementos necesarios para el 





Para lograr una nutrición saludable hay que procurar una dieta correcta y una manera 
adecuada de preparar los alimentos. 
Así pues, la nutrición consiste en transformar los alimentos en nutrientes. 
Los requerimientos nutricionales de cada individuo son diferentes y dependen de la 
edad, sexo, tipo de actividad, si la persona es sana o sufre de alguna enfermedad, etc.  
Por lo tanto no hay una dieta universal sino hay que adaptarla a las necesidades de cada 
caso. (Mayordomo Giner, 2012) 
 
Psicología 
La etimología de la palabra Psicología es: Psicología proviene de dos voces griegas: 
Psique, cuyo significado es alma o espíritu, y logos, que equivale a estudio o tratado. 
Etimológicamente, pues Psicología quiere decir estudio del alma. 
Durante muchos años la etimología puedo servir, al propio tiempo de definición. Hoy 
no, La psicología que se practica en la actualidad no puede aceptar que el objeto del 
estudio sea el alma. (Velásquez, 2001) 
 
Oferta 
La oferta de un bien se establece una relación directamente con su carácter de escasez. 
Es decir así como la demanda depende de la utilidad de un bien, la oferta depende de la 
escasez de la cantidad ofrecida es aquella que los productores desean y pueden llevar 
para el intercambio en el mercado, en un tiempo determinado. 
En conclusión la oferta es las distintas cantidades de un bien o servicio que los 
productores están dispuestos a llevar al mercado a distintos precios manteniéndose los 
demás determinantes invariables. (Rosales Obando, 2000, pág. 40) 
 
Demanda 
La demanda de un individuo por un bien o servicio determinado expresa un 
comportamiento hacia la máxima satisfacción, dada la influencia de toda una serie de 
determinantes. Cuando nos referimos a la demanda de bienes, debemos tener claro que 
se demandan estos precisamente porque son útiles, es decir, que son demandados por 





También es importante aclarar que en economía, al hablar de demanda, nos referimos a 
una demanda efectiva, que significa que esta se encuentra respaldada por una capacidad 
de compra suficiente para pagar el precio que se cobra por la cantidad demandada. 
En sí, demanda son todas las distintas cantidades alternativas de un bien o servicio que 
los consumidores están dispuestos a comprar a los diferentes precios, manteniendo todos 




La visión define las metas que pretendemos conseguir en el futuro. Estas metas tienen 
que ser realistas y alcanzables, puesto que la propuesta de visión tiene un carácter 
inspirador y motivador. Para la definición de  la visión de nuestra empresa, nos ayudará 
responder a las siguientes preguntas: ¿Qué quiero lograr?, ¿dónde quiero estar en el 
futuro?, ¿para quién lo haré?, ¿ampliaré mi zona de actuación? (Espinosa, 2012) 
 
Misión 
La misión define principalmente cual es nuestra labor o actividad en el mercado, además 
se puede completar haciendo referencia al público hacia el que va dirigido y con la 
singularidad, particularidad o factor diferencial, mediante la cual desarrolla su labor o 
actividad. Para definir la misión de nuestra empresa, nos ayudará responder algunas de 
las siguientes preguntas: ¿Qué hacemos?, ¿cuál es nuestro negocio?, ¿a qué nos 
dedicamos?, ¿cuál es nuestra razón de ser?, ¿quiénes son nuestro público objetivo?, 
¿cuál es nuestro ámbito geográfico de acción?, ¿cuál es nuestra ventaja competitiva?, 
¿qué nos diferencia de nuestros competidores? (Espinosa, 2012) 
 
Valores 
Los valores son entre cinco y siete factores de la cultura empresarial que consideramos 
irrompibles, los cumplen todos los miembros de la organización en todos sus ámbitos. 
En algunas publicaciones se entremezclan los valores con las ventajas competitivas de 
la empresa, cosa que no tiene nada que ver. Los valores corporativos son el reflejo de la 





Son principios éticos sobre los que se asienta la cultura de nuestra empresa, y nos 
permiten crear nuestras pautas de comportamiento. Responder a las siguientes preguntas 
nos ayudara, a definir nuestros valores corporativos: ¿Cómo somos?, ¿en qué creemos? 
(Marketing Directo, 2013) 
 
Servicio 
Un servicio es el conjunto de actividades que lleva a cabo internamente una empresa 
por ejemplo para poder responder y satisfacer las necesidades de un cliente. Es un bien 
pero se diferencia de este porque siempre se consume en el momento en que es prestado. 
Entre las características más salientes que se suman a las ya expuestas de intangibilidad 
y tangibilidad se cuentan: heterogeneidad: dos servicios similares nunca serán idénticos 
o iguales, esto tiene que ver con las variaciones de personas o momentos en que el 
mismo se entrega; inseparabilidad: tanto consumo como producción se producen total o 
casi simultáneamente; perecibilidad: un servicio no se puede almacenar, principalmente 
por esto último de inseparabilidad que les comentaba y ausencia de propiedad: aquel 
que compra un servicio adquiere el derecho a recibirlo pero no es el dueño del mismo. 
En tanto, todo servicio y más si se quiere prestar uno que se bueno, deberá seguir los 
siguientes principios (sería bueno que varias empresas los lean concienzudamente y 
luego lo apliquen!): actitud de servicio, tener la firme convicción que es un honor servir, 
brindarle una plena satisfacción al comprador del servicio, en caso de ser necesario, si 
se presenta alguna contingencia, demostrar que no es imposible hallar una solución al 
problema que se presentó con el servicio, cobrar un servicio que no se brindó o se brindó 
mal, alejarse de conductas autoritarias, predicar con el ejemplo, esto quiere decir que 
por ejemplo la empresa que brinda servicios debe brindarle tanto a sus clientes como 
empleadores el mejor contexto trabajo. Esto entre los principios básicos y en cuanto al 
momento en que se lleva a cabo el servicio deben observarse los siguientes: calidad, 
establecer las especificaciones del producto, un trato amable y cortés (lo cortés no quita 
lo valiente), adelantarse siempre a la satisfacción del cliente, cumplir las promesas que 
se asuman, no hacer esperar al cliente, esto entre lo más irritable que suele presentarse 
cuando adquirimos algún servicio y finalmente permitirles siempre que den su opinión 







El precio es el valor en moneda que se le asignará a un bien o servicio según 
corresponda. En tanto, a la hora de fijar un precio, además del valor que tenga en sí el 
bien o el servicio, serán determinantes también para su definición cuestiones como el 
esfuerzo, atención y tiempo que se le hayan destinado a ese bien o servicio para su 
consecución o producción.  
A veces, también puede ser que ese precio hoy sea uno, pero otras contingencias como 
ser el paso del tiempo, el uso o la imposibilidad de conseguirlo porque está en falta, 
harán que ese valor que se le otorgue sea mayor o menor, aún y a pesar que hayamos 




El significado de la palabra competencia (del latín competentia) tiene dos grandes 
vertientes: por un lado, hace referencia al enfrentamiento o a la contienda que llevan a 
cabo dos o más sujetos respecto a algo. En el mismo sentido, se refiere a la rivalidad 
entre aquellos que pretenden acceder a lo mismo, a la realidad que viven las empresas 
que luchan en un determinado sector del mercado al vender o demandar un mismo bien 
o servicio.  
Podemos señalar que, en la economía, la competencia es un contexto que aparece 
cuando los actores económicos tienen libertad para participar del mercado a través de la 
oferta y la demanda de productos y servicios. Esto quiere decir que, cuando hay 
competencia, existen diversos oferentes y demandantes. (Pérez Porto & Gardey, 2012) 
 
Proveedores 
Son proveedores aquellos que proveen o abastecen, o sea que entregan bienes o servicios 
a otros. Así el padre y/o la madre son proveedores en el hogar pues da los recursos 
económicos para el sostén de la familia, además de suministrar cariño y atención.  
En la actividad empresarial, la gestión de compras, es una actividad destinada a 





calidad adecuada al menor costo, con las mejores condiciones de financiación, y en el 
tiempo propicio. Estas necesidades pueden ser, entre otras, de materia prima, de 
maquinarias o de servicios técnicos. Debe además evaluarse la fiabilidad del proveedor, 
su situación financiera, la permanencia en el mercado, los controles de calidad que 
aplican para sus productos, etcétera. Esto se denomina política de compras. Muchas 




La comercialización es el proceso por el cual un nuevo producto o servicio se introduce 
en el mercado general.  
La comercialización se divide en fases, desde la introducción inicial del producto a 
través de su producción en masa y la adopción. Tiene en cuenta el apoyo a la producción, 
distribución, comercialización, ventas y cliente necesario para lograr el éxito comercial. 
Como estrategia, la comercialización requiere que una empresa desarrolle un plan de 
marketing que determine cómo el producto será suministrado al mercado y anticipar 
obstáculos para el éxito.  
El proceso de comercialización se asemeja a un embudo. En la parte más ancha son las 
muchas ideas que una empresa puede tener para el lanzamiento de un producto. A 
medida que el embudo se estrecha, la empresa elimina las ideas basadas en la logística 
y los costos, los consumidores y las tendencias económicas y de viabilidad. La 
comercialización es parte de un bucle de retroalimentación más grande para un 
producto, ya que la introducción final del producto en el mercado puede requerir ajustes 
en el proceso. (Buján Pérez, 2014) 
 
Localización 
La localización es la determinación del lugar en el cual se halla una persona o una cosa. 
Las personas y los objetos están ubicados en un determinado espacio, en tanto, a esa 





Es necesario para saber a ciencia cierta cuál es esa localización, las coordenadas, que 
nos brindan puntos de referencia, para trazarlas y comunicarlas. 
Desde el punto de vista de la geografía, la localización es plausible vía latitudes y 
longitudes, trazándose por caso líneas imaginarias conocidas como meridanos y 




Es el conjunto de conceptos y lineamientos que utiliza la organización para sobrevivir 
y crecer, y para obtener productividad en el presente y asegurar su sustentabilidad en el 
futuro. La estrategia empresarial está conformada por las directrices estratégicas (la 
definición del negocio, la visión, la misión, la disciplina, los valores organizacionales), 
los objetivos estratégicos (con sus indicadores y metas) y los proyectos de mejora (con 
sus actividades de mejora). La estrategia empresarial contesta la pregunta ¿En qué soy 
diferente a los competidores? (Grupo Albe, s.f.) 
 
Empresa 
Unidad económica de producción y decisión que, mediante la organización y 
coordinación de una serie de factores (capital y trabajo), busca obtener un beneficio 
produciendo y comercializando productos o prestando servicios en el mercado. (Banco 
Central de Reserva del Perú, 2011) 
 
 
Constitución de Empresa 
Ley General de Sociedades, regula la formación y/o modificación de una empresa; y al 
ser la Sociedad Anónima una forma societaria está contenida dentro de este cuerpo 
Jurídico, donde se le reconoce como una asociación voluntaria de personas, que 
acuerdan aportar bienes con la finalidad de realizar una actividad económica, esta 
sociedad se caracteriza además por la responsabilidad limitada de los socios por los 
aportes que cada uno haya efectuado, además por la existencia de las acciones como 





también por el hecho que la dirección de la sociedad se basa en el capital y no en las 
personas. (De Perú, s.f.) 
 
Estructura Organizacional 
Definen estructura organizacional como: “El modelo establecido de relaciones entre las 
diferentes partes de la organización”. (Kats & Rosenzweing, 1970) 
Estas estructuras no pueden ser vistas físicamente, como es el caso de las estructuras 
mecánicas o similares, sino que deben ser inferidas del comportamiento y la forma en 
que operan las organizaciones. La forma en que una organización opera se rige por sus 
procedimientos. Ellos constituyen las normas que rigen las interrelaciones entre las 
diferentes partes de la organización. (Vainrub, 1996, pág. 77)  
 
Política Organizacional 
Es la orientación o directriz que debe ser divulgada, entendida y acatada por todos los 
miembros de la organización, en ella se contemplan las normas y responsabilidades de 
cada área de la organización. Las políticas son guías para orientar la acción; son 
lineamientos generales a observar en la toma de decisiones, sobre algún problema que 
se repite una y otra vez dentro de una organización. En este sentido, las políticas son 
criterios generales de ejecución que complementan el logro de los objetivos y facilitan 
la implementación de las estrategias. Las políticas deben ser dictadas desde el nivel 




Conjunto de personas, bienes materiales, financieros y técnicos con que cuenta y utiliza 
una dependencia, entidad, u organización para alcanzar sus objetivos y producir los 








Es la suma de los conocimientos de los medios y de los métodos destinados a producir 
bienes y servicios, por ejemplo en un centro de belleza tenemos las pulidoras, secadoras, 
vaporizador, masajeador, etc.  
 
Equipo 
Son los Activos fijos, utilizados por las empresas en la producción y distribución, así 
como en las áreas administrativas y de ventas. La maquinaria y equipo, son los activos 
que posee una empresa para su uso en la producción o suministro de bienes y servicios, 
para arrendarlos a terceros o para propósitos administrativos, y que se esperan usar 
durante más de un periodo económico. (Pérez López, 2016) 
 
Marketing 
Es parte de la economía de empresa que analiza los gastos del consumidor y que trata 
de llegar a una estimación de la demanda, desagregada según niveles de precios, 
publicidad, promoción, distribución, y otras características del mercado, incluida la 
comercialización y la renta. El marketing es ineludiblemente precio a las operaciones 




Las inversiones consisten en un proceso por el cual un sujeto decide vincular recursos 
financieros líquidos a cambio de expectativas de obtener unos beneficios también 
líquidos, a lo largo de un plazo de tiempo, denominado vida útil, u horizonte temporal 
del proyecto. (Garrido Martos) 
Financiamiento 
Se denomina financiamiento al acto de hacer uso de recursos económicos para cancelar 
obligaciones o pagar bienes, servicios o algún tipo de activo particular. El 
financiamiento puede provenir de diversas fuentes, siendo el más habitual el propio 





actividades comerciales hagan uso de una fuente de financiamiento externa. En este caso 
existen numerosas variantes que pueden utilizarse siempre y cuando el agente 
económico en cuestión sea confiable en lo que respecta a pagos. (Definición)  
 
Inversión Fija Tangible 
La inversión tangible o física son gastos que se reflejan en bienes fácilmente 
identificables y son objetivos o reales. Los componentes de la inversión de la inversión 
tangible, durante la fase operativa del proyecto. Como: maquinaria y equipo, 
instalaciones y montajes, equipos de cómputo, mobiliario, obras civiles, etc. 
Alva S. (2013). Estudio de prefactibilidad para la instalación de una planta de 
embutidos. Tesis presentada a la Facultad de Ingeniería Industrial de la Universidad 
Nacional Mayor de San Marcos para optar el Título Profesional de Ingeniero Industrial. 
Lima. 
 
Inversión Fija Intangible 
Se incluyen los gastos que se realizan en la fase preoperativa del proyecto que no sean 
identificados físicamente. Como: estudios y proyectos de ingeniería, los gastos de 
organización, gastos de entrenamiento del personal, gestiones de marca, asistencia 
técnica, gastos de puesta en marcha, etc. (S., 2013) 
 
Capital de Trabajo 
Se forma por los recursos económicos necesarios para que la empresa puede realzar sus 
operaciones durante la duración misma. Cuando el activo corriente supera al pasivo 
corriente, se está frente a un capital de trabajo positivo. Esto quiere decir que la empresa 
posee más activos líquidos que deudas con vencimiento en el tiempo inmediato. 








Fuente de Financiamiento 
Las fuentes de financiación de la empresa son las vías que utiliza la empresa para 
obtener los recursos financieros necesarios que sufraguen su actividad. Uno de los 
grandes objetivos de toda empresa es su supervivencia, y para garantizar su continuidad 
deberá proveerse de recursos financieros. Las fuentes de financiación serán las vías que 
utilice la empresa para conseguir fondos. Para que la empresa pueda mantener una 
estructura económica, es decir, sus bienes y derechos, serán necesario unos recursos 
financieros. Este tipo de recursos se encontrarán en el patrimonio neto y el pasivo. Otra 
de las finalidades de las fuentes de financiación será conseguir los fondos necesarios 
para lograr las inversiones más rentables para la empresa. En el balance de una empresa 
se recogen las distintas fuentes de financiación. Podemos encontrar dos grandes grupos 
el patrimonio neto (los recursos propios de la empresa, las aportaciones de capital de los 
socios, las reservas y los beneficios no distribuidos) y el pasivo (recoge las obligaciones 
de la empresa como los préstamos bancarios, las deudas con proveedores o las deudas 
con Hacienda). (Economipedia, s.f.) 
 
Presupuesto 
En economía, un presupuesto se refiere a la cantidad de dinero que se necesita para hacer 
frente a cierto número de gastos necesarios para acometer un proyecto. De tal manera, 
se puede definir como una cifra anticipada que estima el coste que va a suponer la 
realización de dicho objetivo. Es la delimitación en términos dinerarios de las 
condiciones que rodean al proyecto elegido y los resultados que se espera conseguir tras 
su realización dentro de un tiempo determinado. Por ello, esta expresión de carácter 
cuantitativo supone a su vez un alto nivel de consonancia con el Plan de negocios y las 
estrategias que marcan el camino de la empresa. (Economipedia, s.f.) 
 
Ingresos 
Son los recursos económicos generados de modo regular como resultado de la actividad 







Es el dinero que se utiliza en el proyecto para el pago de las obligaciones contraídas o 
las acciones monetarias para pagar determinados gastos y que por lo tanto no puede ser 
contado como ganancia. (S., 2013) 
 
Costos Fijos 
Los costos fijos son aquellos que no varían cuando existen variaciones en el nivel de 
producción”. No debe entenderse el término fijo como un importe monetario invariable 
de un ejercicio a otro. El coste fijo es constante, pero el coste fijo unitario es decreciente. 
Los costos fijos son generalmente los costos indirectos como los alquileres, gastos de 
mantenimiento, seguros, amortizaciones, etc. (S., 2013) 
 
Costos Variables 
Los costos variables son aquellos costos que sí varían, ante cambios en el volumen de 
producción. Los costos variables son generalmente directos e incluyen: la mano de obra 
directa, consumo de materias primas, insumos, equipos, etc. (S., 2013) 
 
Punto de Equilibrio 
El Punto de Equilibrio de un bien o servicio, está dado por el volumen de ventas para el 
cual, los ingresos totales se hacen iguales a los costos totales. Es decir, el nivel de 
actividad para el cual no hay pérdidas ni ganancias. (Alfaro Olivera) 
 
Estados Financieros 
Son la representación estructurada de la situación financiera y del desempeño financiero 







Es el documento de carácter financiero que muestra la situación actual de una empresa 
a una fecha determinada mediante el análisis y exposición de sus activos, pasivos y 
bienes de capital 7. La forma tradicional y más usada del balance general es la forma de 
cuenta, que muestra al activo del lado del Debe (izquierda) y el pasivo y el capital del 
lado del Haber (derecha). (Banco Central de Reserva del Perú, 2011) 
 
Evaluación Financiera 
Es una evaluación que además de considerar el flujo real de los bienes y servicios 
productivos generados, también toma en cuenta los préstamos o financiamientos 
externos empleados por la empresa, así como las amortizaciones e intereses. (Banco 
Central de Reserva del Perú, 2011) 
 
Valor Actual Neto 
Procede de la expresión inglesa Net present value. El acrónimo es NPV en inglés y VAN 
en español. Es un procedimiento que permite calcular el valor presente de un 
determinado número de flujos de caja futuros, originados por una inversión. La 
metodología consiste en descontar al momento actual (es decir, actualizar mediante una 
tasa) todos los cash-flows futuros del proyecto. A este valor se le resta la inversión 
inicial, de tal modo que el valor obtenido es el valor actual neto del proyecto. (Jiménez, 
s.f.) 
 
Tasa Interna de Retorno 
Es el método que introduce el valor del dinero en el tiempo; su tasa de descuento iguala 
al valor actual de los beneficios y a valor actual de los costos previstos. La Tasa Interna 
de retorno económica es un indicador que se obtiene a partir del flujo de caja económico, 
mientras que la Tasa Interna de retorno financiera, es obtenida a partir del flujo de caja 







El análisis de sensibilidad es un término financiero, muy utilizado en las empresas para 
tomar decisiones de inversión, que consiste en calcular los nuevos flujos de caja y el 
VAN(en un proyecto, en un negocio, etc.), al cambiar una variable (la inversión inicial, 
la duración, los ingresos, la tasa de crecimiento de los ingresos, los costes, etc.) De este 
modo teniendo los nuevos flujos de caja y el nuevo VAN podremos calcular y mejorar 
nuestras estimaciones sobre el proyecto que vamos a comenzar en el caso de que esas 
variables cambiasen o existiesen errores de apreciación por nuestra parte en los datos 
iniciales. Para hacer el análisis de sensibilidad tenemos que comparar el VAN antiguo 
con el VAN nuevo y nos dará un valor que al multiplicarlo por cien nos da el porcentaje 
de cambio. La base para aplicar este método es identificar los posibles escenarios del 
proyecto de inversión, los cuales se clasifican en los siguientes: Pesimista: Es el peor 
panorama de la inversión, es decir, es el resultado en caso del fracaso total del proyecto. 
Probable: Éste sería el resultado más probable que supondríamos en el análisis de la 
inversión, debe ser objetivo y basado en la mayor información posible. Optimista: 
Siempre existe la posibilidad de lograr más de lo que proyectamos, el escenario 
optimista normalmente es el que se presenta para motivar a los inversionistas a correr el 


















8.2.1. Estudio de Pre factibilidad 
El Estudio de Prefactibilidad comprende el análisis Técnico – Económico de las 
alternativas de inversión que dan solución al problema planteado. Los objetivos de la 
prefactibilidad se cumplirán a través de la Preparación y Evaluación de Proyectos que 
permitan reducir los márgenes de incertidumbre a través de la estimación de los 
indicadores de rentabilidad socioeconómica y privada que apoyan la toma de decisiones 
de inversión. La fuente de información debe provenir de fuente secundaria. El estudio 
de prefactibilidad debe concentrarse en la identificación de alternativas y en el análisis 
técnico de las mismas, el cual debe ser incremental. Es decir, debe realizarse 
comparando la situación "con proyecto" con la situación "sin proyecto". El estudio de 
prefactibilidad debe tener como mínimo los siguientes aspectos:  
El Diagnóstico de la situación actual, que identifique el problema a solucionar con el 
proyecto. Para este efecto, debe incluir el análisis de la oferta y demanda del bien o 
servicio que el proyecto generará.  
La identificación de la situación “Sin proyecto” que consiste en establecer lo que pasaría 
en caso de no ejecutar el proyecto, considerando la mejor utilización de los recursos 
disponibles.  
El análisis técnico de la ingeniería del proyecto de las alternativas técnicas que permitan 
determinar los costos de inversión y los costos de operación del proyecto.  
El tamaño del proyecto que permita determinar su capacidad instalada.  
La localización del proyecto, que incluye el análisis del aprovisionamiento y consumo 
de los insumos, así como la distribución de los productos.  
El análisis de la legislación vigente aplicable al proyecto en temas específicos como 
contaminación ambiental y eliminación de desechos.  
Ficha ambiental.  
La evaluación socioeconómica del proyecto que permita determinar la conveniencia de 
su ejecución y que incorpora los costos ambientales generados por las externalidades 





La evaluación financiera privada del proyecto sin financiamiento que permita 
determinar su sostenibilidad operativa.  
El análisis de sensibilidad y/o riesgo, cuando corresponda, de las variables que inciden 
directamente en la rentabilidad de las alternativas consideradas más convenientes.  
Las conclusiones del estudio que permitan recomendar alguna de las siguientes 
decisiones:  
a. Postergar el proyecto. 
b. Reformular el proyecto.  
c. Abandonar el proyecto.  




En la actualidad existe un incremento en la inauguración de Spas, salones de belleza y 
Gimnasios en la ciudad de Arequipa. 
Existen gimnasios, Spas, salones de belleza y estéticas consolidados y una reputación 
ya conocida. 
Clientes fidelizados y leales a los productos y/o servicios que estos establecimientos les 
puedan otorgar. 




Dado a la insatisfacción de la necesidad completa de la mujer debido a que los centros 
de belleza están evocados al cuidado corporal y estético, es probable que sea viable la 










1. TIPO DE INVESTIGACIÓN 
 
Descriptiva – Relacional – Explicativa 
 
2. TECNICAS E INTRUMENTOS 
 
Tabla 2: TÉCNICAS E INSTRUMENTOS 
  TÉCNICAS INSTRUMENTOS 









Notas de campo escritas 
 
 
En cuanto a la validación de la encuesta, realizamos tres pruebas piloto al 10% de la 
muestra obtenida, en cada prueba piloto se realizaron correcciones de la encuesta según 
el llenado de datos de cada uno de los encuestados. Al término de las tres pruebas piloto, 
la encuesta se ajustó a las observaciones de los encuestados y propias. Así la recolección 











El segmento al que nos dirigimos son mujeres jóvenes y adultas entre los 18 a más años 
de edad, que vivan en los quince de los veintinueve Distritos más poblados de la Ciudad 
de Arequipa, los cuales son: Cerro Colorado, Paucarpata, Cayma, Alto Selva Alegre, 
Socabaya, José Luis Bustamante y Rivero, Arequipa, Mariano Melgar, Miraflores, 
Jacobo Hunter, La Joya, Yanahuara, Yura, Sachaca, Tiabaya; que estén decididas a 




a) País: Perú 
b) Región: Arequipa 
c) Provincia: Arequipa 
d) Distrito: Cerro Colorado, Paucarpata, Cayma, Alto Selva Alegre, Socabaya, José 
Luis Bustamante y Rivero, Arequipa, Mariano Melgar, Miraflores, Jacobo 
Hunter, La Joya, Yanahuara, Yura, Sachaca, Tiabaya. 
e) Área: Urbana 
Segmentación Demográfica: 
a) Edad: De 18 años a más. 




La presente investigación se realizó de Octubre del 2017 a Junio del 2018, lo que nos 










El Universo está representado por la población proyectada del 2018 de la Provincia de 
Arequipa, específicamente mujeres de 18 años a más. Dicha proyección del año 2018 
se obtuvo con datos históricos obtenidos por el Instituto Nacional de Estadística e 




Utilizaremos el muestreo Aleatorio Simple 
Utilizaremos datos probabilísticos de fuentes confiables como INEI, para poder obtener 
la muestra que nuestro estudio requiere. 
Recurriremos al muestreo probabilístico realizando una encuesta, para ello se puede 
utilizar la siguiente fórmula: 
𝑛 =
1.96(0.5)(0.5)(371101)
0.052(371101 − 1) + 0.952(0.5)(0.5)
 
Donde: 
N = tamaño de la población 371101 
Z = Nivel de confianza 1.96 
n = Tamaño de muestra 385.1214 
p = Grado de homogeneidad 0,5 
q = Grado de heterogeneidad 0,50 
e = Margen de error 0,05 








4. ESTRATEGIA DE RECOLECCIÓN DE DATOS 
 
Método de Observación 
Exploramos el registro de patrones de conducta actual de potenciales clientes así como 
también los colaboradores en lugares que nos proporcionan información sobre el 
fenómeno de interés de las personas como por ejemplo en el momento de aplicar 
conjuntamente el método de observación y en el proceso de las encuestas.  Nos 
enfocaremos en la observación DIRECTA, para la mayor efectividad de nuestro 




De forma presencial encuestaremos a personas del sexo femenino en el rango de edades 
de 18 a  más de edad, llenando un cuestionario debidamente estructurado. 
a) Selección de bibliografía básica 
b) Recopilación, procesamiento y análisis de la información. 
Como fuentes de información Secundaria, recolectaremos datos de: 
a) Instituto Nacional de Estadística e Informática (INEI). 
b) Superintendencia Nacional de Aduanas y de Administración Tributaria 
(SUNAT). 
c) Superintendencia Nacional de Registros Públicos (SUNARP). 
d) Diversos libros de investigación, etc. 
 




Diana Karolina Cáceres Prado 







a) Dos computadoras portátiles 
b) Hojas 
c) Conexión a Internet 
d) Libros (relacionados el estudio) 





Tabla 3: MATERIALES 
MATERIAL COSTO S/. 
Computadoras Portátiles 2 4500.00 
Impresiones 80.00 
Utilería de escritorio 100.00 


















RESULTADOS DE LA INVESTIGACIÓN 
 
1. ESTUDIO DE MERCADO 
 
1.1. ANÁLISIS DE LA DEMANDA 
 
1.1.1. COMPORTAMIENTO DE LA DEMANDA 
1.1.1.1. QUÉ EDAD TIENE 
 






De acuerdo a las 386 encuestas realizadas podemos observar que; el mayor número de 
mujeres que accedieron a realizar las encuestas, están en el rango de las edades de 18 a 
30 años de edad, con un 46.1% del total. Así mismo las mujeres entre el rango de 64 
años a más fueron las realizaron la menor cantidad de encuestas con un total de 32 








18 - 30 años
31 - 40 años
41 - 50 años
51 - 60 años















De acuerdo a las 386 encuestas realizadas, podemos observar que el mayor número de 
encuestas se realizaron en el Distrito de Cerro Colorado con el 28% del total. Así mismo 
el menor número de encuestados se realizaron en los Distritos de Tiabaya, Yura y 
Sachaca; Con un total de 6 encuestadas entre los 3 distritos, dando un 1.6% del total. De 
acuerdo a ello podemos considerar la ubicación del local en base a al mayor número de 









1.1.1.3. CUÁL ES SU OCUPACIÓN 
 







De acuerdo a las 386 encuestas realizadas, podemos observar que el mayor número de 
mujeres encuestadas tienen una Ocupación Dependiente dando 46.1% del total, así 
mismo el 14.7% (56 mujeres del total) están desempleadas.  
Podemos notar que el porcentaje de mujeres desempleadas es menor, lo cual nos puede 
indicar la disponibilidad o ganancia de activo. 
En la suma de Mujeres dependientes e independientes las cuales son quienes generan 
ingresos, vemos un gran porcentaje de mujeres que pueden costear por servicios como 





















1.1.1.4.  FRECUENCIA DE ASISTENCIA AL SALÓN DE BELLEZA 
 







De acuerdo a las 386 encuestas realizadas, podemos decir que el 33.8% (131) de las 
mujeres de Arequipa van Muy frecuentemente a un salón de belleza, seguidamente el 
32.2% van frecuentemente, y sólo un menor porcentaje de 15.7% van Raramente a un 
salón de belleza. Las mujeres de la Ciudad de Arequipa que fueron encuestadas, 
asistieron al menos una vez en su vida a un salón de belleza, y es que el cuidado 
femenino es muy importante para ellas. Estos altos porcentajes de visita nos muestran 











P4: ¿Ha asistido a algún salón de 









1.1.1.5.FACTORES CONSIDERADOS IMPORTANTES 
 







De acuerdo a las 386 encuestas realizadas, podemos decir que entre los factores que las 
mujeres de Arequipa consideran el más importante es El Precio con  36.6%, el segundo 
y no por mucho es el factor de Calidad con 33.8%, Los factores de Ubicación y Servicios 
con un porcentaje similar del 12.3 y 11.5 respectivamente, en cuanto al factor menos 
considerado es el de Atención con un porcentaje de 5.8%. Éstos resultados nos muestra 
el importante enfoque que debemos dar al Precio de los servicios en éste estudio como 
estrategia comercial, y es que se está acostumbrado en la Ciudad de Arequipa a adquirir 
servicios de calidad y a un precio cómodo y accesible.  
Con estos resultados podemos enfocarnos en brindar el mejor servicio del mercado, y 
ajustar los precios para que estén al alcance de las mujeres de diferentes niveles 
socioeconómicos. El ajusto de precio será considerado de acuerdo al costo unitario por 



















1.1.1.6. LUGARES EN LOS QUE SOLICITA SERVICIOS DE SALÓN - 
SPA 
 







De acuerdo a las 386 encuestas realizadas, observamos el lugar al que mayormente 
recurren las mujeres de Arequipa para solicitar servicios de Salón Spa es Los Centros 
Comerciales con  28.5%, en segundo lugar consideran las Cadenas de Salón Spa con 
24.9%; considerando en último lugar en recurrir es el Centro de la Ciudad con un 8.6%. 
Estos porcentajes nos indican a  los Centros comerciales como centro de preferencia de 
visita por las mujeres de Arequipa, y es por esta razón que consideramos los Centros 
Comerciales como posible ubicación del local o tomar como alternativa también lugares 











P6: ¿A qué lugar recurres para Solicitar 
servicios de Salón Spa?
Centros Comerciales
Cadenas de Salón-Spa
Cerca de tu casa
Antiquilla





1.1.1.7. SATISFACCIÓN CON EL SALÓN SPA AL QUE ASISTE 
 







De acuerdo a las 386 encuestas realizadas vemos que, el 35.3% están Muy Satisfechas 
con respecto al salón de belleza – Spa al que asisten, así el 31.2% de las mujeres 
encuestadas están Satisfechas, lo que demuestra un alto índice de satisfacción en salones 
de belleza de nuestra competencia. Es por ello que realizamos una exhaustiva 
investigación y observación a cada uno de los locales considerados como competencia, 














P7:¿Qué tan satisfecho se siente con 










1.1.1.8. SERVICIO QUE SOLICITAN 
 







De acuerdo a las 386 encuestas realizadas, podemos observar que el servicio que 
generalmente solicitan las mujeres de Arequipa en el salón de Belleza – Spa es el de 
Corte/Tinte, con un porcentaje del 43.5%, y el servicio que menos solicitan es el de 
Faciales/Capilares con el 3.7%; estos resultados nos muestran el mayor enfoque que 
debemos tener hacia los servicios más solicitados. 
Debido a que estos son los servicios más solicitados por las mujeres de la Ciudad de 












P8: ¿Qué servicio solicita 











1.1.1.9.  GASTO PROMEDIO POR SERVICIO 
 







De acuerdo a las 386 encuestas realizadas, podemos decir que la mayoría gasta en 
promedio en el servicio que más utiliza entre S/. 5.00 y S/. 50.00 equivalente a un 72%, 
el segundo rango gasta entre S/. 55.00 y S/. 100.00 equivalente a un 13,9%, el tercer 
rango gasta entre S/. 101.00 y S/. 150.00 equivalente a un 8,9%, y muy pocos 
encuestados gastan más de S/. 151.00 equivalente a un 5,3%. Indicando que la mayoría 
gasta en promedio por el servicio que más solicita entre S/. 5.00 y S/100.00, lo cual lo 












P9: ¿Cuánto gasta en promedio por el 
servicio que más solicta en el salón -
Spa?
S/. 5.00 - S/. 50.00
S/. 51.00 - S/. 100.00
S/. 101.00 - S/. 150.00
S/.151.00 - S/. 200.00





1.1.1.10. ACTIVIDAD FÍSICA QUE REALIZA 
 







De acuerdo a las 386 encuestas realizadas, podemos decir que la mayoría realiza 
actividades físicas cotidianas equivalente a un 34.3%, el segundo rango realiza 
actividades en un gimnasio equivalente al 20,4%, el tercer rango realiza actividades de 
baile o danza equivalente a un 28,5%, el cuarto rango realiza deportes equivalente al 
12% y muy pocos realizan actividades en la naturaleza. Indicando que la mayoría realiza 
actividades cotidianas, danza o baile y gimnasio, lo cual podríamos incluir en nuestro 





















1.1.1.11. INVERSIÓN EN ACTIVIDAD FÍSICA 
 







De acuerdo a las 386 encuestas realizadas podemos decir que existe un 17,8% que no 
invierte en actividades físicas, la mayoría invierte en promedio al mes hasta S/. 50.00 
equivalente a un 47,6%, el tercer rango invierte entre S/, 51.00 y S/. 100.00 equivalente 
al 21,2%, el cuarto rango invierte entre S/. 101.00 y S/. 150.00 equivalente Al 7,6%, el 
quinto rango invierte entre S/. 151.00 y S/. 200.00 equivalente al 4.5% y muy pocos 
invierten más de S/. 200.00. Indicando que la mayoría invierte hasta S/. 100.00 en 
actividades físicas, lo cual nos podría ayudar a definir nuestros precios en actividades 











P11: ¿Cuánto invierte en promedio al 
mes en actividades físicas?
0
S/. 0.00 - S/. 50.00
S/. 51.00 - S/. 100.00
S/. 101.00 - S/. 150.00
S/. 151.00 - S/. 200.00





1.1.1.12. ASISTENCIA A UN CENTRO DE BELLEZA Y BIENESTAR 
FEMENINO 
 








De acuerdo a las 386 encuestas realizadas podemos decir que la mayoría contesto que 
sería muy probable su asistencia a la nueva idea de Centro de Belleza y Bienestar 
femenino equivalente a un 40,1%, el segundo rango contestó bastante probable 
equivalente al 24,6%, el tercer rango contestó probable equivalente a un 22,5%, el cuarto 
rango contestó improbable equivalente al 11% y muy pocos contestaron que su 
asistencia sería muy improbable. Indicando que la mayoría de los encuestados si asistiría 
por los servicios de yoga, Pilates, danza, y charlas informativas a nuestro Centro de 









P12: ¿Asistiría a un Centro de Belleza y 
Bienestar Femenino con una nueva idea 
que incluya nutrición, psicología, Yoga, 










1.1.1.13. OPCIÓN MÁS IMPOTARTE DE ASISTENCIA 
 







De acuerdo a las 386 encuestas realizadas podemos decir que la mayoría considera más 
importante la opción de precios accesibles para asistir a éste Centro de Belleza y 
Bienestar femenino equivalente a un 39%, el segundo rango considera más importante 
los servicios de calidad equivalente al 23%, el tercer rango considera más importante la 
ubicación equivalente al 22,8%, el cuarto rango considera más importante el personal 
calificado equivalente al 11,3% y muy pocos consideran más importante la buena 
atención. Indicando que la mayoría considera más importante los precios accesibles, 
servicios de calidad y la ubicación, lo cual podríamos tomar como prioridad para en 
nuestro Centro de Belleza y Bienestar femenino, pero sin dejar de lado el personal 









P13: ¿Qué opción considera más 











1.1.1.14. SERVICIO ADICIONAL DE PREFERENCIA 
 







De acuerdo a las 386 encuestas realizadas podemos decir que a la mayoría le gustaría 
nutrición como servicio adicional equivalente a un 50,8%, el segundo rango le gustaría 
psicología como servicio adicional equivalente al 31,9% y a muy pocos les gustaría 
sauna como servicio adicional. Indicando que la mayoría prefiere como servicio 
adicional nutrición y psicología, lo cual podríamos implementarlo en nuestro Centro de 











P14: ¿Qué servicio adicional le 
gustaría recibir en el Centro de 








1.1.1.15. SERVICIO COMPLEMENTARIO DE PREFERENCIA 
 







De acuerdo a las 386 encuestas realizadas podemos decir que a la mayoría le gustaría 
recibir charlas informativas como servicios complementarios equivalente a un 35,6%, 
al segundo rango le gustaría ambiente para niños equivalente al 26,7%, al tercer rango 
le gustaría servicio de bar/cafetería equivalente al 23,3%, al cuarto rango le gustaría 
vigilancia equivalente al 9,7% y muy pocos consideran el servicio de cochera. Indicando 
que la mayoría considera más importante las charlas informativas, el ambiente para 
niños y servicio de bar/cafetería, los cuáles los podríamos incluir en nuestro Centro de 











P15: ¿Qué servicio complementario 










1.1.1.16. PROMOCIÓN DE PREFERENCIA 
 







De acuerdo a las 386 encuestas realizadas podemos decir que a la mayoría le gustaría 
recibir promociones 2x1 equivalente a un 39,5%, al segundo rango le gustaría vales de 
descuento equivalente al 20,2%, al tercer rango le gustaría promociones por cumpleaños 
equivalente al 23,8%, al cuarto rango le gustaría promociones por acumulación de 
puntos equivalente al 12% y a muy pocos les gustaría promociones por fiestas festivas. 
Indicando que a la mayoría le gustaría más promociones 2x1, vales de descuento y 
promociones por cumpleaños pues éstas son las promociones en las que enfatizaremos 





















1.1.1.17. MEDIO DE INFORMACIÓN PARA RECIBIR INFORMACIÓN 
 







De acuerdo a las 386 encuestas realizadas podemos decir que a la mayoría le gustaría 
recibir información por medio de redes sociales equivalente a un 50,8%, al segundo 
rango le gustaría por e-mail equivalente al 25,1%, al tercer rango le gustaría por 
volantes/afiches equivalente al 13,6%, al cuarto rango le gustaría por televisión 
equivalente al 7,3% y a muy pocos les gustaría por radio.. Indicando que a la mayoría 
le gustaría recibir información sobre éste Centro de Belleza y Bienestar femenino por 
medio de redes sociales, e-mail y volantes/afiches pues será en lo que nos enfocaremos 
más para mantenerlos informados sobre todos los servicios, novedades y promociones 










P17: ¿A través de qué medio le 



















De acuerdo a las 386 encuestas realizadas, podemos observar la gran aceptación en todas 
las edades, desde los 18 a 60 años podemos ver que la probabilidad de asistencia al 
Centro de Belleza y Bienestar Femenino es muy alta con un margen de diferencia 
notable a una improbabilidad. De 60 años a más existe el interés de asistencia aunque 
no tan notable como en las edades anteriores. Estos datos nos pueden ayudar a realizar 
encuestas específicas a mujeres de 60 años de edad a más y obtener más información 
para poder aumentar su interés de asistencia. 
Gráfico 18: ASISTENCIA AL CENTRO DE BELLEZA Y BIENESTAR FEMENINO  DE 










De acuerdo a las 386 encuestas realizadas, podemos observar que en los Distritos de 
Cerro Colorado, Paucarpata y Cayma; la aceptación e interés de Asistencia al Centro de 
Belleza y Bienestar Femenino es de muy probable y bastante probable. El interés 
disminuye en el Distritos más alejados del Centro. Es por ello que se considera estos 
datos para la ubicación del Local, ya que en sus distritos próximos es donde se encuentra 
la mayor aceptación. También podemos considerar en descartar los distritos en los 
cuales les es muy improbable la asistencia al Centro de Bienestar y Belleza, o podemos 




Gráfico 19: ASISTENCIA AL CENTRO DE BELLEZA Y BIENESTAR FEMENINO DE 





1.1.2. PRODUCTO BÁSICO, REAL Y AUMENTADO 
 
Producto Básico: Servicios de Belleza Estética, Actividad Física, Spa, y Salud Médica. 
Producto Real: Servicio de Belleza Estética, Corporal, Nutrición, Psicología, y Charlas 
inductivas sobre la salud, autoestima. Etc. 
Producto Aumentado: Ofreciendo a nuestras clientes servicios de Belleza, de cuidado 
personal y corporal, con Interés su salud física, mental y emocional. 
 
1.1.3. DEMANDA HISTÓRICA Y ACTUAL 
 
Según los datos que proporcionaron el Censo de Población y Vivienda desde el año 
2011 al año 2015, en la ciudad de Arequipa, de acuerdo a ello tomamos en cuenta los 
totales de segmento al que estamos dirigidos de cada año el cuál es mujeres de 18 años 
a más.  
Con los datos históricos de la demanda que nos proporciona el INEI que indica que el 
porcentaje poblacional es 49.60% hombres y 50.40% mujeres. 
De acuerdo a los porcentajes obtenidos podemos realizar una proyección de la demanda 
de los años requeridos (2018 – 2022).  
 
Tabla 4: PORCENTAJE TOTAL URBANA DE HOMBRES Y MUJERES DE 














638,480 648,725 49.60% 50.40% 





Gracias a los porcentajes obtenidos podemos calcular la cantidad de mujeres en la 
ciudad de Arequipa zona urbana de edad electoral a más años de edad lo que vendría a 
ser el Tamaño de Población 371101 mujeres. Seguidamente calculamos la muestra que 
resultaron 386 encuestas. 
Seguidamente para calcular cuántas encuestas serán realizadas en cada Distrito 
equitativamente, consideramos quince distritos más poblados y accesibles de los 29 
distritos de la Provincia de Arequipa, ya que es la mitad más uno. 
 
 





  muejeres 




Cerro Colorado 149786 40% 60458 28.2% 109 
Paucarpata 126121 34% 42863 20.0% 78 
Cayma 92807 25% 23210 10.8% 41 
Alto Selva Alegre 83314 22% 18704 8.7% 33 
Socabaya 78990 21% 16813 7.8% 30 
José Luis Bustamante 
Y Rivero 
77551 21% 16206 7.6% 29 
Arequipa 54686 15% 8059 3.8% 14 
Mariano Melgar 53244 14% 7639 3.6% 14 
Miraflores 49210 13% 6526 3.0% 12 
Jacobo Hunter 48855 13% 6432 3.0% 12 
La Joya 30564 8% 2517 1.2% 4 
Yanahuara 25762 7% 1788 0.8% 3 
Yura 25645 7% 1772 0.8% 3 
Sachaca 19795 5% 1056 0.5% 2 
Tiabaya 14930 4% 601 0.3% 1 








1.1.4. DEMANDA PROYECTADA 
 
La demanda proyectada es calculada con los datos históricos poblacionales de la ciudad 
de Arequipa obtenidos del INEI, seguidamente se realiza una proyección de demanda 
con dichos datos. 
 
Tabla 6: DEMANDA PROYECTADA 
                           Y = 5320.2x + 344500 
A 344500 
B 5320.2 
AÑO X DEMANDA 
2011 -2 333857 
2012 -1 339164 
2013 0 344512 
2014 1 349848 
2015 2 355116 
2016 3 360461 
2017 4 365781 
2018 5 371101 
2019 6 376421 
2020 7 381741 
2021 8 387062 
2022 9 392382 










1.2. ANÁLISIS DE LA OFERTA 
 
1.2.1. IDENTIFICACIÓN DE LA COMPETENCIA 
 
Según nuestro instrumento utilizado hemos visto que nuestra competencia se encuentra 
más en centros comerciales y las cadenas de salón – spa de belleza en Arequipa. La 
información de estos se obtuvo por medio de sus páginas web, portales virtuales, redes 









































































































































1 Matisses Spa 1 1 1 1 1   1    6 20% 
2 Fairis Spa 1 1 1 1 1   1    6 20% 
3 Marco Aldany 1 1 1 1 1   1    6 20% 
4 Soho Color 1 1 1 1 1   1    6 20% 
5 Montalvo 1 1 1 1 1   1    6 20% 
  TOTAL 5 5 5 5 5 0 0 5 0 0 0 30   






De los 5 salones evaluados, los servicios que todos ofrecen son: Masajes, Tratamientos 
faciales y capilares, Corte, Tinte, Peinado, Manicure, Pedicure, Depilaciones y 
Maquillaje. Podemos observar lo siguiente: 
a) Tenemos oportunidad ofreciendo esos servicios dando más y mejores 
tratamientos que actualmente no están ofertando la competencia. 
b) Todos éstos locales, Marco Aldany, Soho Color y Montalvo han sido construidos 
ya pensando en que serían Salón - Spa mientras que Matisses Spa y Fairis Spa 
han modificado sus locales para adaptarlos a un Salón – Spa. 
c) Todos los competidores tienes uno o más servicios en los que ofrecen muy buen 
servicio, por lo cual la calidad del servicio es muy importante y también lo 
hemos visto reflejado en la encuesta que hemos realizado. 
d) Matisses Spa está más enfocado a personas mayores y/o adultas que buscan 
tratamientos para el bienestar de la salud, mientras que Soho Color está más 
enfocado a personas jóvenes tal es así que brindan barra libre en sus locales y su 
fuerte es tintes y maquillaje. 
e) Analizando la competencia, considerando que en la encuesta realizada, los 
locales ubicados en Centros Comerciales tenían mayor asistencia, destacan 
















Tabla 8: LISTA DE COMPETIDORES 
1. MATISSES SPA 2. FAIRIS SPA 
Brinda: Maquillaje, Extensiones de 
pestañas, Manicure, Pedicure, 
Depilaciones, Cortes, Peinados, Tintes, 
Tratamientos capilares y faciales, 
Podología, Masajes. 




Brinda: Maquillaje, Manicure, Pedicure, 
Depilaciones, Cortes, Peinados, Tintes, 
Tratamientos capilares y faciales, Masajes. 
Dirección: Calle Antiquilla 305, 
Yanahuara. 
Teléfono: (054)575250 - (054)250673 
Página:www.facebook.com/pg/fairispa 
3. MARCO ALDANY 4. SOHO COLOR 
Brinda: Maquillaje, Manicure, Pedicure, 
Depilaciones, Cortes, Peinados, Tintes, 
Tratamientos capilares y faciales, Masajes. 
Dirección:  Avenida José A. Quiñones F-
22, Yanahuara, C.C. Arequipa Center y 
C.C Mall Plaza 
Teléfono: (054) 583785 
Página:www.marcoaldany.com 
Brinda: Maquillaje, Manicure, Pedicure, 
Depilaciones, Cortes, Peinados, Tintes, 
Tratamientos capilares y faciales, Masajes, 
barra libre, asesoramientos. 
Dirección: Av. Victor Andrés Belaunde 
A13 - Óvalo Quiñones. 
Teléfono: 955 799 826 
Página:www.facebook.com/pg/SohoColor
Arequipa 
5. MONTALVO   
Brinda: Maquillaje, Manicure, Pedicure, 
Depilaciones, Cortes, Peinados, Tintes, 
Tratamientos capilares y faciales, Masajes, 
asesoramientos. 
Dirección: Av. Trinidad Moran León 13 
J16, Av. Pumacahua 205 C. Colorado y 
C.C Parque Lambramani. 












1.2.2. OFERTA HISTÓRICA Y ACTUAL 
 
Son 5 los salones arequipeños que hemos elegido como competencia de acuerdo a la 
encuesta realizada, entre salones de belleza y spa que brindan tratamientos en el rubro 
del cuidado femenino en la ciudad de Arequipa.  
En el siguiente cuadro, podemos observar el número de servicio promedio anual que 
ofreceremos nosotros. Hemos tomado en cuenta para sacarlos, el tiempo de trabajo y 
producción de cada colaborador dirigida según los porcentajes de servicios requeridos 






Tabla 9: NUESTRA OFERTA MÁXIMA 
SS máx. x colaborador % Horas máx x día Duración x SS SS x día SS x semana SS x mes SS x año % TOTAL 
ESTÉTICA  
Peinado 7.15 1.72 30´ 4 24 96 1152 1.79 
Corte 25.95 6.23 30´ 12 72 288 3456 6.49 
Tinte 24.22 5.81 120´ 3 18 72 864 6.06 
Maquillaje 9.46 2.27 30´ 5 30 120 1440 2.36 
Manicure/pedicure 33.22 7.97 30´ 17 102 408 4896 8.30 
Nro. Total SS Estética    41 246 984 11808  
SPA  
Masajes 18.88 1.51 35´ 3 18 72 864 4.72 
Depilación 55.24 4.42 30´ 9 54 216 2592 13.81 
Faciales/Capilares 25.87 2.07 30´ 4 24 96 1152 6.47 
Nro. Total SS Spa    16 96 384 4608  
SALUD MÉDICA  
Nutrición 61.43 3.69 30´ 8 48 192 2304 15.36 
Psicología 38.57 2.31 30´ 5 30 120 1440 9.64 
Nro. Total SS Salud Med    13 78 312 3744  
ACTIVIDAD FÍSICA  
Yoga 20.86 1.67 60´ 2 12 48 576 5.21 
Pilates 20.86 1.67 60´ 2 12 48 576 5.21 
Danza 58.28 4.66 60´ 5 30 120 1440 14.57 
Nro. Total SS Act. Física    9 54 216 2592  
Nro. Total SS ofertados    79 474 1896 22752 100 
Elaboración: Propia 





1.2.3. OFERTA PROYECTADA 
 
Hemos realizado un seguimiento a los 5 locales de competencia más directa por una 
semana para observar cuántos servicios diarios iban a sus locales y semanalmente 
brindan 1602 servicios. 
En la siguiente tabla podemos observar que la oferta proyectada se estimó en base a la 
oferta anual proyectada según el crecimiento económico. 
 
Tabla 10: OFERTA PROYECTADA EN CINCO AÑOS 
AÑO 




2018   83304 
2019 3.9 86553 
2020 4 90015 
2021 4 93616 
2022 4.1 97454 
2023 4.1 101449 
Elaboración: Propia 
Fuente: Diario Gestión 
 
1.2.4. DEDUCCIÓN DEL MERCADO 
 
1.2.4.1. PROYECCIÓN DEL MERCADO POTENCIAL, DISPONIBLE Y 
EFECTIVO 
 
La proyección del mercado potencial se calcula con la población segmentada y 







Tabla 11: DEDUCCION DEL MERCADO META 
(En número de servicios por año) 
   1 2 3 4 5 
Mercado potencial 371101 376421 381741 387062 392382 397702 
Demanda proyectada   376421 381741 387062 392382 397702 




  289868 291726 293446 294928 296253 
Factor 100%           
Mercado disponible   289868 291726 293446 294928 296253 
Factor 65%           
Mercado efectivo   188414 189622 190740 191703 192564 
Factor 10%           





Son las mujeres que viven en los distritos más poblados de Arequipa más uno, que 
vendrían a ser 15 distritos los seleccionados, son mujeres de 18 años a más. 
 
Mercado Disponible: 
El mercado disponible para el primer año es de 289 868 servicios. Como se observa en 




El mercado efectivo para el primer año es 188 414 de servicios. Como se observa en el 
cuadro anterior. Considerando un factor del 65% de acuerdo a la respuesta de la pregunta 





asistirían a esta nueva idea de Centro de Belleza y Bienestar Femenino que incluya 
nutrición, psicología, Yoga, Pilates, danza y charlas informativas. 
 
1.2.4.2.  MERCADO OBJETIVO PROYECTADO 
 
Se concluye que el mercado objetivo o meta se deduce del mercado efectivo, 
considerando un factor del 10%, que es el resultado de la capacidad máxima entre el 
mercado efectivo al quinto año. Como podemos observar en la Tabla N° 11  el mercado 
meta en el 2019 es de 18 841 servicios y en el 2022 un total de 19 170 servicios. 
 
Se puede observar que existe un déficit de oferta, ya que la demanda es mayor, lo cual 
es favorable para nuestro estudio. 
 
1.3.  ANÁLISIS DE LA COMERCIALIZACIÓN 
 
1.3.1.  MARKETING MIX USADO POR LA COMPETENCIA 
 
La competencia que más se identifica con el proyecto son las empresas ubicadas en los 
centros comerciales que son: Marco Aldany, Montalvo, por lo que serán empleadas en 
el análisis del Marketing Mix del proyecto. 
 
1.3.2. CUALIDAD INTRÍNSECA 
 
La competencia ofrece servicio de belleza a diferentes tipos de clientes como hombres, 
mujeres y niños (Ver tabla N° 12), sin embargo existe un porcentaje de la demanda 
actual que se encuentra insatisfecha según hemos visto reflejado en las encuestas 
realizadas en los distritos con mayor población de la ciudad de Arequipa. Muchas 
personas llaman por un servicio para separar cita y no encuentran, lo cual también se 





constatar la insatisfacción de los clientes en los resultados de la encuesta que es un 
porcentaje importante, específicamente en la pregunta N° 7 (Ver Anexo N° 2). 
 
Tabla 12: IDENTIFICACIÓN DEL SERVICIO 







capilares y faciales, 
Masajes, 
asesoramientos. 
Av. Trinidad Moran 
León 13 J16, Av. 
Pumacahua 205 C. 












capilares y faciales, 
Masajes. 
 Avenida José A. 
Quiñones F-22, 
Yanahuara, C.C. 








1.3.3. PRECIO PARA EL CLIENTE 
 
Analizando los precios de la principal competencia se concluye que los precios son 
semejantes. Para realizar el análisis de los precios se ha propuesto determinarlo en base 
al precio promedio de las empresas. Se escogió los servicios más representativos (Ver 







Tabla 13: PRECIOS COMPETENCIA 
COMPETENCIA SERVICIOS PRECIOS 
Marco Aldany 
Corte de cabello  S/.      40.00  
Tinturación  S/.    130.00  
Peinado  S/.      35.00  
Depilación rostro  S/.      35.00  
Facial limpieza profunda  S/.      50.00  
Maquillaje  S/.      80.00  
Manicure  S/.      22.00  
Pedicure  S/.      15.00  
Masajes relajantes  S/.      35.00  
Montalvo 
Corte de cabello  S/.      60.00  
Tinturación  S/.    250.00  
Peinado  S/.      40.00  
Depilación rostro  S/.      50.00  
Facial limpieza profunda  S/.    100.00  
Maquillaje  S/.    120.00  
Manicure  S/.      70.00  
Pedicure  S/.      50.00  






La mayoría de locales en la ciudad de Arequipa, se encuentran ubicadas en casas 




La competencia realiza promociones de sus respectivos servicios mediante los 










Material Impreso   
Afiches X  
Volantes X X 
Revistas X X 




Televisión X X 
Internet X X 
Radio   
Manejo de Marca  
Logotipo X X 
Portal en Internet X X 
Eventos  
Conferencias  X 
Capacitaciones  X 














1.4.  ANÁLISIS DEL MERCADO PROVEEDOR 
 
1.4.1.  IDENTIFICACIÓN Y CARACTERIZACIÓN 
 
Los principales proveedores se agrupan en 4 sectores: Insumos, equipos, herramientas 
y mobiliario. Para los insumos contaremos con las distribuidoras ubicadas en lima, 
dedicadas a la distribución para salones de Belleza y Spa. Los equipos y maquinaria las 
adquiriremos con proveedores especializados que nos puedan alcanzar la información 
necesaria para comprar las que necesitamos. Para las herramientas contaremos con las 
distribuidoras, para brindar el servicio de manera aséptica. En mobiliario lo mandaremos 
a hacer con fabricantes especialistas para el negocio. 
 
1.4.2. CRITERIOS DE SELECCIÓN 
 
Los criterios que se consideran para seleccionar a los proveedores son los siguientes 
(Ver tabla N° 15). 
 












Plazo de entrega X X  X 
Precio final  X X X 
Calidad X X X X 
Facilidades de 
pago 
 X   
Variedad de 
productos 
X X X X 
Servicio 
brindado 
X X  X 







1.4.3. EVALUACIÓN Y SELECCIÓN 
 
Se seleccionó diez proveedores para asegurarnos de estar siempre abastecidos en caso 
que alguno no cumpla con su pedido. Para nosotros el costo es importante pero no 
determinante. 
Tabla 16: CUADRO SELECCIÓN DE PROVEEDORES 
PROVEEDOR DE INSUMOS 
- Walls 
Distribuidor de diferentes marcas  de 
maquillaje, productos para cabello y faciales. 
Dirección: Jr. Andahuaylas 746. Lima. 
- Perfumería Diamante 
Distribuidor de diferentes marcas  de 
maquillaje, productos para cabello y faciales. 
Dirección: Jr. Andahuaylas 753. Lima 
- Loreal Peru S.A 
Distribuidor de productos de L' oreal y 
Kerastase. 
Dirección: Av. La Floresta N°497 Dpto. 303. 
San Borja, Lima. 
-Masglow 
Distribuidor de esmaltes. 
Dirección: C.C Caminos del Inca II Etapa 
Tienda 336. Lima 
PROVEEDOR DE EQUIPOS 
-Importadora y exportadora Jorde Chuy S.R.L. 
Importador y distribuidor de equipos. 
Dirección: Jr. Andahuaylas N° 742 Lima. 
-AliExpress 
Es una tienda en línea en la cual compraremos 
equipos para salones de belleza. 
Dirección: Hanzhou, China. 
PROVEEDOR DE HERRAMIENTAS 
- DLP Cosmetics 
Mayorista de herramientas importadora y 
distribuidora de Revlon. 
Dirección: Av. Angamos Oeste 1263 
Miraflores, Lima. 
- Comercializadora El Ofertón S.A.C 
Mayorista de herramientas. 
Dirección: Jr. Andahuaylas N°1049 Int. 364 
Lima. C.C. El Dorado. 
PROVEEDOR DE MOBILIARIO 
- Mueblería Virgen de Chapi 
Fabricación de muebles en madera y melamine. 
Dirección: Pasaje Unión 723 Urb. Mi Perú 
JLByR, Arequipa. 
-Creaciones Victor Ykeda E.I.R.L. 
Fabricación y distribuidor de muebles para 
peluquerías. 









1.5.  CANALES Y MEDIOS 
 
1.5.1. IDENTIFICACIÓN DE CANALES Y MEDIOS 
 
En la siguiente tabla (Ver tabla N° 17) se puede observar los medios que se identificaron 
en este rubro de negocio. 
 











Manejo de Marca: 
Logotipo 

















1.5.2. CARACTERIZACIÓN DE ACTORES SEGÚN CANAL Y MEDIO 
 
Material Impreso: el tipo de publicidad impresa es rentable, con el más bajo precio, se 
puede utilizar para brindar un soporte a la empresa por sus características como brindar 
información sobre los tratamientos, la especialización con la que se cuenta.   
Merchandising: La finalidad es influir en el público constantemente por medio de 
acciones en el local para aumentar la rentabilidad por medio de técnicas basadas en la 
presentación, rotación. 
Comunicación Masiva: La más utilizada es Internet en la cual la información está 
organizada para que en los buscadores puedan ser encontrados exitosamente, la 
televisión es en la que se mezcla el sonido con la imagen con lo cual impactan y 
persuaden a los receptores y la radio que tiene un modo de transmisión simultáneo. 
Manejo de Marca: El logotipo es importante porque en ello se basará toda la imagen 
corporativa, es el medio por el cual el público nos va a reconocer y nos va a tener 
presentes. También la publicidad por internet es una opción para nosotros ya que es 
económica de fácil acceso y manejo.  
Eventos: Por medio de esto pensamos patrocinar acontecimientos en la localidad y se 
puede hacer transmisiones en vivo del trabajo que se va realizando. 
 
1.5.3. CRITERIOS DE SELECCIÓN 
 










Tabla 18: CRITERIOS CONSIDERADOS PARA LOS MEDIOS 
MEDIOS ACCESIBILIDAD COSTO CALIDAD 
Merchandising:       
Lapiceros X X   
Tarjetas de 
presentación 
X X X 
Llaveros   X   
Agendas X   X 
Comunicación 
Masiva: 
      
Televisión     X 
Internet X X X 
Radio       
Manejo de Marca:       
Logotipo X X   
Eventos:       
Conferencias X   X 
Ferias X X X 
Capacitaciones     X 
Material Impreso:       
Afiches X X X 
Volantes     X 
Revistas X X X 




1.5.4. EVALUACIÓN Y SELECCIÓN DE CANALES Y MEDIOS 
 
En la tabla N° 19 se puede observar los medios seleccionados para nuestro local, 
tomando en cuenta los resultados de la encuesta en la pregunta N° 17 (Ver Anexo N° 





















Manejo de Marca:   
Logotipo X 
Eventos:   
Ferias X 
Capacitaciones X 


















2. ESTUDIO TÉCNICO 
 
2.1. ESPECIFICACIONES: TÉCNICAS DEL SERVICIO 
 
2.1.1. DESCRIPCIÓN DE PROCESOS 
En el Centro de Belleza y Bienestar Femenino, tendremos como prioridad que cada 
proceso que lleva a nuestro servicio sea de total satisfacción para nuestros clientes. 
Los siguientes procesos son los que se implementarán a nuestro Sistema de Gestión: 
Procesos Estratégicos 
a) Proceso de planificación estratégica 
b) Proceso de dirección 
c) Proceso de control de calidad 
Procesos Operativos 
a) Proceso de recepción al cliente 
b) Proceso de selección de servicio 
c) Proceso de atención y/o fidelización al cliente 
Procesos de Apoyo 
a) Proceso de capacitación 
b) Proceso de gestión contable 






























2.1.1.1. PROCESO DE SERVICIOS 
 
El Centro de Belleza y Bienestar Femenino ofrecerá a sus clientas una variedad de 




1. Se deben analizar las características del cabello, forma y facciones del rostro de 
la persona mediante observación y entrevista para adaptar los cortes de cabello 
y otros complementos pilosos a su imagen personal y necesidades.  
2. Presentar diseños ya elaborados y resaltar aquellos que se acercan más a sus 
































3. Tomar una decisión conjunta entre peluquero cliente sobre el corte y realizar un 
croquis secuenciado donde se reflejen los largos de mechas en las diferentes 
partes de la cabeza.  
4. Seleccionar los útiles de acuerdo con el corte elegido y las características físicas 
del cabello.  
5. Asegurar el perfecto estado de los útiles de corte.  
6. Comprobar la limpieza, desinfección y esterilización de los útiles y materiales 
empleados y proceder a la protección de los implementos de corte contra el 
deterioro del mismo. 
7. Realizar cortes de pelo mediante las diferentes técnicas de corte, adecuándolas 
al modelo seleccionado y cumpliendo las normas de seguridad, de modo que el 
servicio se optimice en ejecución y satisfacción del cliente.  
8. Aplicar, en caso de accidente, técnicas de primeros auxilios y el eventual traslado 
a un centro médico de ser necesario. 
 
Tinte 
1. Antes de iniciar el proceso de tinte, decoloración y/o rayitos, se debe estudiar el 
tipo, estado, color y demás características del cabello y cuero cabelludo, 
mediante observación y manipulación de los mismos, para realizar 
posteriormente un cambio de color, para lo cual se procederá a clasificar el tono 
artificial o natural del cabello de la persona dentro de la escala básica de color y 
matiz.   
2. Calcular el porcentaje de canas, si las hubiere y en caso de cabello teñido 
anteriormente, con un estudio comparativo entre el tono base y el conjunto que 
presenta la raíz.  
3. Analizar mediante observación directa y manipulación el estado del cuero 
cabelludo y el cabello.  
4. Realizar una evaluación de tolerancia al tinte, en personas que no se han teñido 
anteriormente o que hace tiempo no lo han hecho, para evitar riesgos.  
5. Determinar el proceso de cambio de color, de acuerdo con la personalidad, estilo, 
edad y necesidades del cliente, teniendo en cuenta sus características físicas para 
conseguir un resultado correcto, tomando una decisión conjunta entre cliente y 
peluquero, previa presentación de cartas de color y explicación de propuestas 





6. Elaborar una ficha técnica donde se especifique el servicio a realizar, 
cosméticos, números, cantidades a utilizar y operaciones complementarias 
necesarias.  
7. Aplicar productos complementarios a la coloración adecuándolos a las 
necesidades que optimicen el servicio.  
8. Preparar los productos y cosméticos necesarios, seleccionando los idóneos, 
calculando cantidades, concentraciones y operaciones necesarias para conseguir 
el resultado previsto.  
9. Realizar coloraciones y decoloraciones, siguiendo secuencialmente sus fases 
para conseguir un servicio correcto.  
10. Realizar cambios de color parciales, aplicando las diferentes técnicas de 
mechones, zonas, mechas y transparencias, para conseguir efectos estéticos y de 
luminosidad en el cabello.  
11. Colorear el cabello mediante coloración temporal, para conseguir tonos 
luminosos o matizar tonos no requeridos.  
12. Aplicar en caso de accidente técnicas de primeros auxilios y el traslado a un 
centro médico si es necesario. 
 
Peinado 
1. Antes de realizar el peinado, cepillado y/o laceado, se debe lavar y tratar el 
cabello y cuero cabelludo previo análisis del mismo, realizar lavados de cabeza 
con productos adecuados a cada cliente, cumpliendo las normas de seguridad, 
para conseguir una higiene capilar correcta.  
2. Aplicar productos, mascarillas, peeling, cremas y acondicionadores, 
complementarios a la higiene capilar y su estética siguiendo las especificaciones 
técnicas de cada producto para regularizar pequeñas anomalías.  
3. Limpiar la cabeza y cuero cabelludo sin lavado, para evitar los excesos de grasa 
y suciedad.  
4. Analizar las características, tipo y estado del cabello y cuero cabelludo para su 
tratamiento mediante diferentes técnicas, con el fin de identificar posibles 
anomalías que alteren su estética.  
5. Estudiar el tipo y corte del cabello del cliente según sus deseos, personalidad, 
tendencia de la moda, edad y necesidades, para elegir la técnica a utilizar en el 





que se puedan detectar sus gustos, necesidades, duración y el acabado del 
peinado que pretende.  
6. Elegir las técnicas adecuadas mediante observación para dar satisfacción a la 
persona y que cubra sus necesidades, aconsejando la técnica más adecuada a su 
personalidad, condiciones del cabello, más favorecedora y de mayor duración.  
7. Peinar o cepillar mediante las diferentes técnicas de marcado para conseguir 
acabados con menor o mayor volumen, tomando la decisión conjunta entre 
cliente y peluquero para evitar insatisfacciones. (Pantigoso, Medina, Sebastiani, 
& Chamochumbi, 2003) 
 
Manicure/ Pedicura 
1. Dar forma a las uñas, si están muy largas, se debe cortarlas. 
2. Limar las uñas, éstas deben estar secas. El objetivo de la lima es darle forma a 
las uñas, básicamente hay tres formas: cuadrada, ovalada y redonda. La elección 
depende mucho de la forma de los dedos y manos/pies. El limado debe hacerse 
desde la esquina de la uña hacia el centro yendo de izquierda a derecha y de 
derecha a izquierda.   
3. El siguiente paso es remojar las manos en un recipiente (de 5 a 10 minutos) con 
agua y jabón para suavizar la piel muerta y la cutícula dura.   
4. Aplicar una mezcla de jabón y sal para exfoliar las manos/pies, la mezcla debe 
ser espesa ya que con ella se va a remover la piel muerta y suavizar las 
manos/pies.   
5. Enjuagar las manos con agua tibia, secarlas y avocarse en empujar la cutícula 
hacia arriba buscando darle una forma de media luna.   
6. Una vez que se tenga la uña limpia de cutícula, se debe aplicar crema para las 
manos/pies masajeándolos. El objetivo de esto es dejar las manos lo más 
hidratadas y suaves que se pueda.   
7. Aplicar el esmalte, según los requerimientos del cliente: francesa, decoradas, 
entre otros.  
8. Aplicar en caso de accidente técnicas de primeros auxilios y el traslado a un 









1. Realizar un análisis de la forma de rostro, color de piel, color de cabello y color 
de ojos. Esto servirá para aplicar el color y tipo de maquillaje que favorezcan a 
las facciones del cliente. 
2. Antes de la aplicación del maquillaje se tiene que considerar la limpieza de la 
piel, para ello se aplica una limpiadora en gel a base a agua suave a la piel hasta 
quitar cualquier impureza. 
3. Si la piel a maquillar es seca, hidratar el contorno de los ojos con una crema 
ligera  para que la aplicación posterior del corrector sea suave, uniforme y se 
absorba bien. 
4. En cualquier tipo de maquillaje ya sea natural o uno en específico utilizar 
correctores, bases de maquillaje y polvos con pigmentos amarillos. El objetivo: 
que se funda con tu piel.   
5. Aplicar el corrector tiene que ser un tono más claro que el color de la piel. Si el 
resultado es grisáceo, el tono elegido es demasiado claro. Si queda muy amarillo, 
el corrector es demasiado oscuro. Si tienes las ojeras muy marcadas, existen pre-
correctores con pigmentos rosados.  
6. Buscar el tono de base que se funda con tu piel. Utilizar los dedos o una esponja 
de maquillaje para aplicar la base de maquillaje en aquellas zonas donde la piel 
necesita igualarse (alrededor de la nariz y la boca, donde la piel se enrojece).  
7. Para conseguir un acabado perfecto y duradero, aplica polvos sueltos sobre el 
corrector.  
8. Continuar con el colorete/ rubor: que la clienta sonría y aplicar un tono neutro 
de colorete en la manzana de las mejillas. Difuminar hacia el nacimiento del pelo 
y hacia abajo para rebajar el color.  
9. Recordar que el tono más favorecedor suele coincidir con el tono natural de tus 
labios o un poco más oscuros.  
10. Aplicar el pintalabios, empieza con unos labios limpios y suaves, exfoliarlos 
previamente con una toalla húmeda. Los tonos neutros, las fórmulas traslúcidas 
y los brillos de labios pueden ser aplicados directamente del envase. Utiliza la 
brocha para tonos más oscuros y brillantes que requieran una mayor precisión 





11. Para conseguir un efecto de larga duración, perfila y rellena tus labios con el 
perfilador antes de aplicar el color.  
12. Definir las cejas utilizando un producto específico o usando una sombra de ojos 
que coincida con el tono de tu pelo.  
13. Aplicar una sombra clara como base desde las pestañas hasta el hueso orbital. 
Después, pon una sombra de tono medio en el párpado móvil hasta el pliegue 
del párpado.  
14. Delinear la base de las pestañas superiores con una sombra oscura. Para 
conseguir una mayor duración puedes humedecer previamente la brocha. Una 
vez delineadas las pestañas superiores, comprueba que la línea sea igual y 
uniforme en ambos ojos y rellena los huecos si los hubiera.  
15. Para conseguir un mayor impacto, utilizar la máscara de color negro. Y para un 
look más suave utilice la máscara de color marrón.  
16. Cuando se aplique la máscara de pestañas mantener la brocha paralela al suelo 
y aplicar desde la base hasta la punta de las pestañas. Da una vuelta al cepillo 
para separarlas, evitando así que se apelmacen. (Marie Claire, s.f.) 
b) Actividad Física 
Yoga 
1. Fase Previa: Calentamiento y toma de Contacto;  Con los ojos cerrados 
suavemente, tiéndase de espaldas en el suelo, con las piernas ligeramente 
separadas y los brazos a ambos lados del cuerpo. Con las palmas de las manos 
hacia arriba.  
2. Respire por la nariz, lenta y pausadamente.  
3. Ejercicio: La asanas; Dirija la atención mental a las distintas partes del cuerpo, 
primero nótelas y después empiece a relajarlas cada vez más. Pies y piernas, 
Vientre y estómago, Pecho y espalda, Brazos y manos,  Cuello,  Cara : 
mandíbulas, labios, mejillas y párpados.  
4. Sienta todo su cuerpo relajado, muy relajado y si hay alguna zona en tensión, 
dirija su atención hacia esa zona y relájela. 
5. Conéctese mentalmente con la respiración y note la agradable sensación de 
bienestar. Manténgase así durante 10-15 minutos y antes de salir respire 





6. Mueva poco a poco su cuerpo antes de incorporarse. (CTASCON, s.f.) 
 
1. Respiración o Prayanama: Sentado en el suelo, apoyado sobre los talones, tapa 
tu fosa nasal izquierda con el dedo corazón e inhala profunda y lentamente con 
la fosa derecha. A continuación, repetimos este ejercicio, ahora tapando otra fosa 
nasal. De nuevo, repetimos este ciclo de cinco a diez veces. 
2. Última Fase: Relajación; Túmbate boca arriba y prepárate para ir tensionando 
las distintas partes del cuerpo que luego relajaremos. Pero primero, vamos a 
centrarnos en la respiración abdominal. Siente cómo el diafragma acompaña 
nuestra respiración (déjate llevar por esa sensación de encontrarte con cada parte 
de tu cuerpo durante unos cinco minutos). 
3. Déjate llevar por la gravedad. Siente cada músculo muy pesado, como si los 
atrajera el suelo (dos minutos). 
4. Relaja los pies, las piernas y los muslos. Centramos la mente en cada una de 
estas partes, los dedos, los pies... y relajamos cada extremidad, lentamente... (tres 
minutos). 
5. Relajamos del mismo modo todas las demás partes del cuerpo. Vientre, pecho... 
Seguimos subiendo: las manos y los brazos se van soltando, relajados. Por 
último, relajamos los músculos de la cara y de la cabeza: los labios, las mejillas, 
los párpados, el cuero cabelludo. Sin tensión, sin rigidez. 
6. Siente este estado de relax, acompañado por una respiración lenta, pausada 
(cinco minutos). 
7. Poco a poco, vamos dejando este estado le relajación. Estira los brazos más allá 
de la cabeza y bosteza. 
8. Ha finalizado la sesión de Yoga. (Guia Fitness, s.f.) 
 
Pilates 
1. Concentración: En cada ejercicio hay que evitar los movimientos erróneos, pues 
restan vitalidad y beneficios del movimiento. Es difícil, pues el cuerpo se resiste 
a la mente. 






3. Trabajar la concentración nos aísla de los problemas diarios. Al final se acaba 
interiorizando. 
4. Centralización: El centro del cuerpo está en el abdomen (powerhouse, 
centro, core). 
5. Es la 2ª columna vertebral para el método Pilates, el motor de nuestro cuerpo. El 
control abdominal da fluidez de movimiento y la fuerza abdominal da apoyo. 
6. Respiración: Contener la respiración en cualquier ejercicio, lo que disminuye su 
eficacia. La respiración debe fluir. 
7. Inhalar lento por nariz contando hasta 5 y, sin pararse, exhalar fuerte entre 
dientes o mandíbula, lento, contando hasta 5. Sin tensionar cuello, boca, 
hombros... 
8. Control: Los músculos obedecen a la voluntad. 
9. Precisión: Corregir la posición antes y durante ejercicio. Así como su ritmo de 
ejecución. 
10. Movimiento fluido: Constante flujo de movimiento. Es difícil en las posiciones 
extremas de los músculos, pues al estar alargados están más débiles y difícil de 
controlar. 
11. Tipos de Pilates: Existen dos tipos de Pilates fundamentales: El Pilates en suelo 
y Pilates con máquinas especiales. 
12. Pilates en suelo o en colchoneta: En este tipo de Pilates no se requieren 
maquinas; los movimientos se realizan de forma libre sobre una colchoneta. El 
Pilates en suelo ha evolucionado mucho en el tiempo y los 500 ejercicios básicos 
creados por Pilates se han modificado, dando lugar a un Pilates más moderno. El 
Pilates de colchoneta permite el uso de elementos que pueden hacer más 
divertida y variada la sesión de Pilates. Algunos elementos son agregados luego 
que la persona demuestre que puede avanzar a ejercicios de mayor dificultad. 
(Fisio Online, s.f.) 
 
Danza 
1. Así como las clases de Yoga y Pilates; la metodología de las clases de Danza 
serán preparadas por el profesor, quien manejará las danzas convenientes ya sean 
contemporáneas, entretenimiento o de exclusivo fin físico. 
2. Empezar por el reconocimiento del espacio. 





4. Presentación del Profesor de Danzas e introducción del tipo de danza que dará a 
conocer y practicar con las clientas. 
5. Estiramiento y Calentamiento. 
6. Comenzar la danza indicada, siguiendo las instrucciones dadas. 




1. Elaborar la hoja de identificación y tratamiento de la persona. Posteriormente, 
se le lleva a la sala de masaje. Debemos indicarle dónde tiene que dejar su ropa, 
explicando que solo tiene que sacarse la ropa necesaria, sin otras consideraciones 
especiales. 
2. Enseñamos la mesa de masaje, cómo se cubre y cómo se emplea la ropa 
cobertura. 
3. Enseñarle donde está el gabinete higiénico y como llegar a él. Darle una breve 
reseña sobre los diplomas. Hablarle sobre los productos según la zona a tratar. 
4. Darle una idea general del flujo del masaje, la sesión deberá comenzar por 
abdomen, luego piernas y pies (15 minutos cada uno). 
5. Explicarle que toda alteración del patrón básico, como pasar más tiempo 
masajeando el abdomen será menos tiempo en otra zona. 
6. Indicarle al paciente como subir a la mesa, ayudándole a posicionarse boca arriba 
o boca abajo. Preguntar si tiene alguna duda. 
7. Comenzar con tratamiento, al finalizar dejarlo descansar por algunos minutos 
mientras nos higienizamos las manos. Ayudarlo a levantarse lentamente para 
que no se maree. Invitarlo a que se vista e invitarlo a la próxima sesión, que de 
ante mano le habremos fijado.  
8. Tenemos que precisar que las personas se ponen nerviosas si no saben qué hacer, 
no supongamos que él o la persona recuerde las instrucciones. 
Explicarle todos los pasos con detalle y sencillez. 
9. Secuencia Del Masaje: El masaje se compone de muy variadas maniobras o 
manipulaciones como ya mencionáramos; cada una de ellas cumple su cometido, 
y en conjunto responden a los efectos deseados. 
10. Los pasos que se realizarán a cada sección de masaje son: Masaje En Los Pies; 





arco del pie hacia los dedos; nos inclinamos hacia delante para empujar la mano 
gradualmente contra el pie, hacia la rodilla de la persona. Mantener este 
estiramiento 10 segundos y repetir una vez más. 
11. Masaje En Las Piernas: Son los miembros más alejados del corazón y es donde 
se hace más difícil la circulación de retorno (la venosa); por lo tanto, es una zona 
donde también se agradece el masaje, en especial cuando nos sentimos cansados. 
12. Masaje En Cadera Y Glúteos: Este tipo de masaje es imprescindible en el caso 
de hacer una dieta para adelgazar, puesto que de lo contrario, la musculatura nos 
quedaría flácida, así como una sensación de debilidad.  
13. Masaje En La Espalda: El masaje de espalda es uno de los masajes que más se 
agradece, puesto que es una zona donde se acumulan el cansancio y la tensión. 
De modo que, si comenzamos en esta zona, nos garantizamos el éxito aunque 
nuestras manos no sean expertas, ya que este masaje distiende y relaja la 
musculatura. El receptor se situará boca abajo. 
14. Masaje En Las Manos: El masaje de manos es muy agradable, en especial para 
personas que las usan constantemente en su trabajo. Las manos también se 
cansan y se arrugan fácilmente, por poseer poco tejido adiposo, es decir, poca 
grasa. El masaje estimula la circulación, arrastra residuos, evita las arrugas 
prematuras y las mantiene suaves y lozanas. Este masaje es ideal para personas 
mayores con problemas reumáticos o artrósicos, porque alivia los dolores y 
favorece la agilidad de movimientos. 
15. Masaje En Los Brazos: En los brazos se acumulan cansancio y tensiones que nos 
pueden causar dolores de cabeza y cuello. El masaje relaja y elimina los dolores. 
Es ideal para personas mayores con problemas reumáticos o que tengan una vida 
sedentaria. (Masajes de Cuerpo, 2013) 
 
Depilación 
1. Limpiar: Limpia el área a depilar, es muy importante para la depilación con cera 
que no haya residuos. 
2. Aplicar: Aplica la cera con una  espátula de madera siguiendo la dirección del 
crecimiento del vello, es la clave de la depilación con cera, para garantizar que 





3. Colocar: El tercer paso de la depilación con cera es colocar sobre la cera el 
pedazo de manta de algodón o pellón, igualmente siguiendo la dirección del 
crecimiento del vello, presiona suavemente para que se adhiera bien la cera. 
4. Tirar: En un sólo movimiento y rápidamente jala hacia el lado contrario al 
crecimiento del vello, esto permitirá que se extraiga el vello desde raíz, estás por 
terminar el proceso de depilación con cera.} 
5. Eliminar residuos: Una vez que hayas hecho efectivamente la depilación con 
cera y hayas eliminado el vello deseado, quita los residuos de cera con un poco 
de aceite o crema. 
6. Hidratar: Para evitar irritaciones por la depilación con cera, aplica un poco de 
crema humectante o antiséptica sobre el área depilada, de preferencia que 
contenga aloe vera. Incluso hay productos especiales para después de la 




1. Limpieza: Para empezar, retiramos los restos de maquillaje y las impurezas que 
pueda tener tu piel. 
2. Exfoliación (Peeling): Desincrustamos las impurezas más profundas, mediante 
un peeling o exfoliación. 
3. Vapor De Ozono: Abrimos los poros y puntos negros, para ablandar los 
comedones y los micro quistes con ayuda del vapor de ozono. Esto marca la 
diferencia, a la hora de tratar mejor la piel.  
4. Extracción: Sacamos los indeseados puntos negros sin dañar la piel, con mimo, 
cuidado y pericia. 
5. Alta Frecuencia: Finalizada la extracción, cerramos los poros, los cauterizamos 
y oxigenamos la piel, para descongestionarla y desinflamarla. Ya que aunque 
tenemos todo el cuidado y la delicadeza del mundo, con cualquier proceso de 
higiene facial la piel se cansa y se resiente un poquito. 
6. Masaje Facial: Hacemos un extenso y placentero masaje sobre el rostro, el cuello 
y el escote para devolverle la tersura a tu piel, y para que te relajes. 
7. Mascarilla: El último paso consiste en nutrir la piel. Para ello aplicamos la 
mascarilla más adecuada al tipo de piel a base principios activos naturales para 





d) Salud Médica 
Médico Nutricionista 
1. Sacar cita con la Recepcionista de acuerdo a los horarios establecidos para el 
Medico nutricionista. 
2. Establecer con el médico nutricionista una ficha del paciente. 




1. Sacar cita con la Recepcionista de acuerdo a los horarios establecidos para el 
Psicólogo. 
2. Establecer con el Psicólogo una ficha del paciente. 
3. Atención con el Psicólogo, esclareciendo dudas y requerimientos del área 
Psicológica. 
 
2.1.1.2. PROCESOS COMERCIALIZACIÓN 
 
El proceso de comercialización se iniciará desde que el cliente se entera de nuestros 
servicios ya sean publicitarios o nuestras redes sociales, etc.; estableciendo un contacto 
con el Centro y termina con la atención de la administradora y recepcionista para 
constatar una nueva cita. En el siguiente flujo grama en el cuál daremos a conocer lo 
procesos más importantes, así el cliente descubra paso a paso la calidad y atención de 
los servicios que se ofrecen: 
a) Recepción: Bienvenida cordial y grata al cliente al ingresar al Centro de Belleza 
y Bienestar Femenino. Así mismo indagar sobre sus necesidades. 
b) Contacto con cliente: La administradora recibe información de la Recepcionista 
sobre las necesidades y requerimientos del cliente. Luego de esto ofrece los 
servicios disponibles y convenientes con sus respectivos precios y promociones. 
La información que se otorgue al cliente debe ser clara y precisa, ya que 
dependiendo de ello el cliente tomará la decisión de tomar o no el servicio. El 
contacto puede ser a través de redes sociales, telefónicas o presenciales al 





c) El cliente una vez que haya despejado toda interrogante, paga en caja por el 
servicio que quiera realizar. 
d) Atención, sugerencia y desarrollo del proceso, el especialista del servicio a 
otorgar pondrá en práctica sus conocimientos y experiencia, haciendo sentir el 
cliente tranquilo y en confianza, lo cual ayudara a la fidelización del cliente. 
e) Concretado el servicio, establecer una fase de seguimiento constatando una 
nueva cita con el llenado de una encuesta para medir la satisfacción del cliente. 
(Ver anexo N° 4). 
 
2.1.1.3. OTROS PROCESOS Y/O SUBPROCESOS 
 
2.1.1.3.1. DE GESTIÓN ESTRATÉGICA 
 
El Centro de Belleza y Bienestar femenino realizará el proceso de Gestión Estratégica 
de acuerdo a los conocimientos ganados de los sectores externos e internos, para así 
tomar decisiones en el presente. Seguido se hará un análisis previo en todas las 
situaciones en las que el Centro se pueda a llegar a encontrar, tanto positivas como 
negativas. Cumplir y superar cada uno de los objetivos estratégicos que se establezcan. 
A continuación un modelo de las etapas a seguir en el Proceso de Gestión estratégica. 
Etapa 1: Análisis de la situación 
Permite conocer la realidad en la cual opera la organización. 
Etapa 2: Diagnóstico de la situación 
Permite conocer las condiciones actuales en las que se desempeña la organización, para 
ello es necesario la actual situación (tanto dentro como fuera de la empresa). 
Etapa 3: Declaración de objetivos estratégicos 
Los objetivos estratégicos son los puntos futuros debidamente cuantificables, medibles 
y reales, puesto que luego han de ser medidos. 





Las estrategias corporativas responden a la necesidad de las empresas e instituciones, a 
su vez por las del mercado (interno y externo), para poder "jugar" mediante "fichas" y 
"jugadas" correctas, en los tiempos y condiciones correctas. 
Etapa 5: Planes de actuación 
La pauta o plan que integra los objetivos, las políticas y la secuencia de acciones 
principales de una organización en todo coherente. 
Etapa 6: Seguimiento 
El seguimiento permite "controlar" la evolución de la aplicación de las estrategias 
corporativas en las empresas u organizaciones, para evitar sorpresas finales, que 
difícilmente puedan ser resarcidas. 
Etapa 7: Evaluación 
La evaluación es el proceso que permite medir los resultados, y ver cómo estos van 
cumpliendo los objetivos planteados. Además, posibilita hacer un "corte" en un cierto 
tiempo y comparar el objetivo planteado con la realidad. Existe para ello una amplia 
variedad de herramientas. Es posible confundirla con otros términos como el de 
organizar, elaborar proyecto, etc. (Certo & Peter, 1997) 
 
2.1.1.3.2. DE CONTROL Y SUPERVISIÓN 
 
El presente proceso se utiliza para monitorear cada uno de los procesos de los servicios 
que el Centro ofrece, desde el primer contacto con el cliente. Esto permite tomar 
medidas correctivas, y modificar lo necesario. 
El control y supervisión se llevara a cabo de manera constante, para así mantener los 
estándares que exige otorgar un servicio superior a los clientes. 
La supervisión estará a cargo del Administrador, con ayuda de los supervisores de las 
áreas que tengas más de dos colaboradores. Así mismo se contara con el apoyo de 
cámaras de seguridad, y un software que controlará la caja, ingresos, datos de clientes, 






2.1.2. SERVICIOS Y CAPACIDAD 
 
2.1.2.1. TIEMPO DE CICLO 
 
Tiempo de Ciclo se refiere al tiempo exacto que los colaboradores (especialistas de cada 
área) les tomarán culminar cada servicio que realicen. También tomamos en cuenta la 
información obtenida por método de Observación de algunos salones de belleza y Spas. 
Con los resultados de cada técnica que empleemos para determinar la mayor exactitud 
del tiempo que se tarda en realizar cada uno de los servicios, se podrán obtener varios 
beneficios: 
a) Una mayor satisfacción al cliente 
b) Reducir gastos 
c) Incremento de operatividad 
d) Reducir tiempo de espera 
e) Competitividad 
De acuerdo a los resultados de las encuestas realizadas (Ver Anexo N° 2), 
específicamente en la pregunta N°8  podemos observar que el servicio al que acuden 
con mayor frecuencia las mujeres de la Ciudad de Arequipa es Corte/Tinte. En base a 






Tabla 21: CÁLCULO DE TIEMPOS (CORTE) 
Pasos de Procedimiento 
Tiempo de Ciclo (TC) Tiempo Estándar (TE) 
Segundos Minutos 
Tolerancia TE de 
Proceso Segundos Sub-Total 
1) Trasladar al cliente al sillón de corte 2 0.03 5 1.083 0.12 
2) Acomodarse y colocar capa protectora 3 0.05 5 1.083 0.13 
3) Inspeccionar Herramientas 5 0.08 5 1.083 0.17 
4) Humedecer cabello 10 0.17 5 1.083 0.25 
5) Observar facciones del rostro 10 0.17 2 1.033 0.20 
6) Cortar el cabello 900 15.00 30 1.500 15.50 
7) Verificar acabados del corte 5 0.08 20 1.333 0.42 
8) Retocar el cabello (opcional) 240 4.00 20 1.333 4.33 
9)Dar forma al cabello con cepillado 300 5.00 10 1.167 5.17 
10)  Limpiar restos de cabello de la capa 30 0.50 8 1.133 0.63 
11) Limpiar zona de trabajo 180 3.00 5 1.083 3.08 







Para poder calcular el tiempo de cada paso del procedimiento hace falta tener los 
conocimientos que son otorgados por los expertos de dichas actividades, también como 
ya ha sido mencionado por nuestra propia investigación a través del método de 
Observación en los salones que son considerados como competencia. 
El TC (Tiempo de Ciclo) Total,  de cada actividad o paso del procedimiento del servicio 
de Corte da como resultado 28.08 minutos, el tiempo es de 28 minutos con 5 segundos. 
El TE (Tiempo Estándar) Total, Se determina al agregar al tiempo de ciclo tiempo extra, 
que nos permite considerar tiempo extra por precaución de alguna demora inesperada, 
como por ejemplo dudas o preguntas de última hora de algún cliente, contratiempos, etc. 






Tabla 22: CÁLCULO DE TIEMPO (TINTE) 
Pasos de Procedimiento 
Tiempo de Ciclo (TC) Tiempo Estándar (TE) 
Segundos Minutos 
Tolerancia TE de 
Proceso Segundos Sub-Total 
1) Trasladar al cliente al sillón de corte 2 0.03 5 1.08 0.12 
2) Acomodarse y colocar capa protectora 3 0.05 5 1.08 0.13 
3) Inspeccionar Herramientas 5 0.08 5 1.08 0.17 
4) Humedecer cabello 10 0.17 5 1.08 0.25 
5) Observar tono de piel, ojos y estado del cabello 10 0.17 2 1.03 0.20 
6) Realizar mezcla del Tinte 480 8.00 3 1.05 8.05 
7) Empezar coloración 1200 20.00 15 1.25 20.25 
8) Tiempo de espera (Pigmentación del cabello) 3000 50.00 10 1.17 50.17 
9) Enjuagar con abundante agua tibia 600 10.00 5 1.08 10.08 
10) Aplicar shampoo y enjuagar 480 8.00 5 1.08 8.08 
11) Aplicar acondicionador y enjuagar 480 8.00 5 1.08 8.08 
12) Escurrir y secar 300 5.00 5 1.08 5.08 
13) Cepillar y peinar 300 5.00 5 1.08 5.08 
14) Aplicar loción o Ampolla protectora 30 0.50 5 1.08 0.58 
15)  Limpiar restos de cabello de la capa 30 0.50 5 1.08 0.58 
16) Limpiar zona de trabajo 180 3.00 5 1.08 3.08 







El TC (Tiempo de Ciclo) Total,  de cada actividad o paso del procedimiento del servicio 
de Corte da como resultado 118.50 minutos, el tiempo es de 118 minutos con 30 
segundos. 
Él TE (Tiempo Estándar) Total, Se determina al agregar al tiempo de ciclo tiempo extra, 
que nos permite considerar tiempo extra por precaución de alguna demora inesperada, 
como por ejemplo dudas o preguntas de última hora de algún cliente, contratiempos, etc. 
El resultado del TE es de 120 minutos exactos, es decir 2 horas. 
 
2.1.2.2. POSIBLES CUELLOS DE BOTELLA 
Como se pueden ver en las Tablas N° 21 y N° 22, que existen muchas actividades en 
cada servicio que pueden tener percances que les provocan retrasos inesperados; como 
por ejemplo en el Servicio de tinte pueden haber retrasos en la pigmentación del químico 
dependiendo de la resistencia del cabello o grosor. 
 
2.1.2.3. PROGRAMA DE PRODUCCIÓN POR TIPO DE SERVICIO 
 
En la siguiente Tabla N° 23, podemos observar que de acuerdo a la competencia vista 
en el mercado el programa de producción de servicios se dividen en dos grupos: Estética 
y Spa. 
El porcentaje se obtuvo de las encuestas, específicamente de la pregunta N°8, 












Tabla 23: PROGRAMA DE PRODUCCIÓN POR TIPO DE SERVICIO 
ITEM % 2018 2019 2020 2021 2022 
Total 100% 371101 376421 381741 387062 392382 
A: 
Estética 
92% 341413 346308 351202 356097 360991 
B: Spa 8% 29688 30114 30539 30965 31391 
Total de 
servicios 
100% 371101 376421 381741 387062 392382 




2.1.2.4. CAPACIDAD MÁXIMA Y NORMAL 
 
En el Centro de Belleza y Bienestar Femenino, tendrá como capacidad máxima de 
atención a 22752 servicios por año y una capacidad normal de 18841, para el primer 
año. (Ver Tabla N° 11: DEDUCCIÓN DE MERCADO META). 
Tabla 24: CAPACIDAD MÁXIMA 
Variable Cantidad 
Prod. De Servicio   




Recursos Humanos   
A. de Estética 3 
A. de Spa 1 
A. de Act. Física 1 









2.1.3. TECNOLOGÍA DEL ESTUDIO 
 
2.1.3.1.  MAQUINARIA Y EQUIPO 
 
Lava cabezas 
Marca Club Wash 
Teja basculante. 
Estructura inferior de metal. 
Acolchado en espuma tapizado en skai (imitación cuero). 
Teja Blanca. 
Dimensiones: 62cm W x 126cm L x 95cm H. (Gammabross, s.f.) 
 
Plancha de Cabello 
Marca G Style, diseño refinado. 
Tecnología IHT. 
Temperatura regulable entre 150° y 230°. 
Mango Soft touch, Cable giratoria 360°. 
Voltaje universal (110 – 240 V). (Gama Professional, s.f.) 
 
Secadora de Cabello 
Marca Siegen SG – 3112 Negro 
2 velocidades, 3 temperaturas. 
Iones negativos Anti Frizz 
Motor AC profesional. 
Difusor con 2 boquillas. (Gama Professional, s.f.) 
 
Máquina de cortar cabello 
Marca Super Taper Wahl 
Motor vibrador de 4000V. 
Cuchillas de doble velocidad. 
Cuchillas cromadas inoxidables. 






Máquina pulidora acrílica 
Pro Nail 3000. 
1 pulidor de mano. 
1 soporte de pieza de mano. 
1 x pedal power control. 
6 Brocas de acero. 
5 esmeriles. 
1640 gr. 
Control de velocidad, voltaje universal 110 120V. 
Interruptor de Giro. (Luxor, s.f.) 
Máquina Fundidora de Cera para depilar 
Marca: Pro – Wax 100 
Termostato de 3 posiciones: baja, media, alta potencia. 
Cubeta y tapa de plástico transparente. 
Fusión de cera a 360°. 
Cesta con capacidad de 400ml. 
Potencia: m100w. Fuente de alimentación: AC 220 V. (Cuidading, s.f.) 
 
Máquina facial profunda 
Sunmay XN – KC5000 – UK 
Sistema de 8800 rotaciones por minuto. 
Cepillos con cerdas de seda de DuPont de 0.05 mm. 
Protección IPX7. (Buenos y baratos, s.f.) 
 
Máquina Esterilizadora 
Marca: esterilizador UV Pro Beauty 129. 
Luz ultravioleta. 
Exterior: 35 x 25cm, Espacio útil interior: 32 x 22cm. 
Interruptor on/off. 220 – 240 voltios. Potencia: 15 w. 







2.2. CENTRO DE OPERACIONES 
 
2.2.1. MACRO Y MICRO – LOCALIZACIÓN 
 
a) País: Perú 
b) Departamento: Arequipa 
c) Ciudad: Arequipa 
d) Distrito: Cerro Colorado 
Para elegir la localización nos basamos en las encuestas, como también en los factores 
ponderados. 
 
2.2.2. DESCRIPCIÓN DE TERRENOS, INMUEBLES E INSTALACIONES 
FIJAS 
 
El Centro de Belleza y Bienestar Femenino estará ubicado en el Distrito de Cerro 
Colorado, más exactamente en Av. Aviación al frente del Centro Comercial “Arequipa 
Center”. Terreno de 200 m2 aproximadamente. Lugar convenientemente céntrico, con 
accesibilidad de transporte público pero no expuesto a sus inconvenientes como el 














3. ESTUDIO LEGAL 
 
3.1. FORMA SOCIETARIA 
 
La forma societaria que es más conveniente para la empresa (Centro de Belleza y 
Bienestar femenino) es de Empresa Individual de Responsabilidad Limitada, debido a 
que lo investigado es lo que más concuerda a las necesidades del Estudio. 
Para constituir una E.I.R.L. se tienen que tomar en cuenta los siguientes pasos: 
a) Formato de solicitud de inscripción (formulario de distribución gratuita en las 
oficinas de la SUNARP) debidamente llenado y firmado por el presentante. 
b) Parte notarial de la escritura pública de constitución de empresa, expedida por el 
notario público. 
c) Pago de derechos registrales. 
d) La SUNARP calificará la inscripción de la EIRL en un plazo no mayor  de 24 
horas. 
e) Es recomendable realizar previamente la reserva de nombre. Con ello se evitarán 
observaciones por parte del registrador, así como gastos adicionales si se 
confirmase que el nombre ya está registrado o concedido a favor de otra persona. 
  
La escritura pública de la EIRL deberá contemplar lo siguiente: 
a) El nombre, nacionalidad, estado civil, nombre del cónyuge (si fuera casado) y 
domicilio del titular (otorgante). 
b) La voluntad del titular de constituir la empresa y de efectuar sus aportes. 
c) Domicilio de la empresa. 
d) Una denominación que permita individualizarla, seguida de las palabras 
‘Empresa Individual de Responsabilidad Limitada’ o de las siglas ‘EIRL’, no 
pudiendo adoptar una denominación igual a la de otra persona jurídica 
preexistente o un nombre que cuente con reserva de preferencia registral. 
e) El objeto social debe señalar clara y precisamente los negocios y operaciones 





f) El capital de la empresa lo constituyen los bienes que se aportan y su 
valorización. 




También puedes constituir e inscribir tu empresa en el Registro de Personas Jurídicas 
de la SUNARP mediante el SID-SUNARP, plataforma digital a través de la cual se 
puede iniciar el procedimiento registral electrónicamente sin necesidad de llenar 
formularios físicos ni acudir a una oficina de la SUNARP. 
  
Para ello debes ingresar a través de https://www.sunarp.gob.pe/w-sid/index.html 
registrarte en el sistema -que te proporcionará un usuario y clave-, y seleccionar el ícono 
‘Solicitud de Constitución de Empresas’. 
  
Entre las muchas ventajas de emplear el SID-SUNARP, destacan: 
a) Eliminación del soporte papel en el procedimiento registral. 
b) Mayor rapidez en el trámite notarial y registral, dado que la SUNARP registra 
la empresa o sociedad en un promedio menor a 24 horas e incluso obtener su 
respectivo RUC. 
c) Comunicación inmediata al correo electrónico del ciudadano sobre el estatus del 
trabajo notarial y registral. (Superintendencia Nacional de Registros Públicos 
(SUNARP), 2017) 
3.2. TASAS MUNICIPALES 
 
3.2.1. LICENCIAS Y PERMISOS 
 
Los Requisitos para obtener la Licencia de Funcionamiento en la Municipalidad 
Distrital de Cerro Colorado son: 





b) Copia de vigencia de poder del representante legal, en caso de personas jurídicas 
y otros entes colectivos. Tratándose de representación de personas naturales se 
requerirá carta poder con firma Legalizada. 
c) Declaración jurada de observancia de condiciones de seguridad o inspección 
técnica de seguridad en edificaciones de detalle o multidisciplinaria, según 
corresponda. 
d) Tratándose de personas naturales se requerirá carta poder con firma legalizada. 
e) Adicionalmente, de acuerdo al caso específico, serán exigibles los siguientes 
requisitos: 
f) Copia simple del título profesional en el caso de servicios relacionados con la 
salud. 
g) Informar sobre el número de estacionamientos, de acuerdo a la normativa 
vigente, en la declaración jurada. 
h) Copia simple de la autorización sectorial respectiva en el caso de aquellas 
actividades que conforme la ley, la requieran de manera previa al otorgamiento 
de la licencia. 
i) Copia simple de la autorización expedida por el Instituto Nacional de Cultural, 
conforma a Ley N°28296, ley general de patrimonio cultural nación. 
Los Formularios otorgados en Página oficial de la Municipalidad Distrital de Cerro 
Colorado son: 
a) Solicitud licencia de funcionamiento. 
b) Declaración jurada observancia de condiciones de seguridad. 
Requisitos para solicitar la inspección técnica de seguridad en edificaciones; para una 
inspección básica de un local de 0 a 100 m (Ex post): 
a) Declaración jurada de observancia de seguridad. 
b) Pago de derechos de trámite. 
Requisitos para el levantamiento de observaciones: 
a) Solicitud de levantamiento de observaciones. 






3.2.2. ANUNCIOS PUBLICITARIOS Y SIMILARES 
 
Nombre del Trámite: autorización para instalación de avisos publicitarios, anuncios, 
propaganda, carteles letreros y otros (vigencia 2 años). 
Documentos a presentar: 
 
1 Solicitud (una) dirigida a la autoridad competente para resolver.  
2   Copia (una) simple de DNI vigente (persona natural).  
3   Copia (una) fedateada del poder por documento público o privado (con 
firma legalizada notarialmente) y copia (una) fedateada de DNI de 
representante.  
4   Copia (una) simple de licencia de funcionamiento.  
5   Diseño y características del aviso publicitario (color, forma, dimensión, 
área, texto, tipo e iluminación).  
6   Croquis (uno) de ubicación del local comercial, señalando la ubicación del 
aviso (ubicado íntegramente en los límites de la propiedad incluyendo 
aires).  
7   Fotografías del inmueble que incluyan el entorno inmediato (vecinos), 
conteniendo el arte o dibujo, el anuncio montado sobre la fotografía, en 
donde se aprecie el lugar pretendido de instalación del anuncio.  
8   Autorización escrita del propietario del local para la instalación del anuncio 
(para el caso de local alquilado), adjuntando copia simple de su DNI 
vigente.  
9   Autorización de la junta de propietarios (para el caso de propiedad común).  
10   Descripción de instalaciones eléctricas, excepto los avisos con tubos de 
neón (para el caso de panel simple luminoso o de proyección).  
11   Autorización de instalación (para los casos de publicidad en mobiliario 
urbano).  
12   Memoria descriptiva, plano y cálculo estructural (tanto del elemento 
publicitario como del entorno arquitectónico involucrado en la instalación), 





firma de profesional colegiado (para los casos de paneles monumentales o 
mobiliario urbano con publicidad).  
13   Póliza de seguro por responsabilidad civil contra terceros (para el caso de 
avisos publicitarios ubicados en la vía pública).  
14   Recibo (uno) de pago de derechos. (Según ubicación y mts.2): a) Fachada 
del inmueble por m2. b) Por ocupar el espacio de la vía pública: * Pueblos 
Jóvenes o Asentamientos Humanos por m2. * Urbanizaciones por m2. * Av. 
principal y carretera por m2. 
 
Donde se realiza el Trámite: 
 
a) Dirección: Calle Mariano Melgar N° 500 – Urb. La Libertad 
b) Distrito: Cerro Colorado  
c) Teléfono: 054-382616 
d) Email: muniprensacerrocolorado@yahoo.es 
e) Página Web: www.municerrocolorado.gob.pe 
f) El Costo del Trámite es de 4.167% UIT S/. 172.64. 
Si el tiempo transcurrido de 15 días la institución no ha emitido un pronunciamiento 
expreso al trámite o servicio solicitado, este se da como denegado, quedando el 
ciudadano en posibilidad de presentar el recurso Administrativo correspondiente. 
(Municipalidad Distrital de Cerro Colorado, s.f.) 
 
3.3. LEGISLACIÓN LABORAL Y TRIBUTARIA 
Régimen laboral de micro y pequeña empresa: 
El régimen de promoción y formalización de las MYPES se aplica a todos los 
trabajadores sujetos al régimen laboral de la actividad privada, que presten servicios en  
micro y pequeñas empresas, así como a sus conductores y empleadores. 
Los trabajadores contratados al amparo de la legislación anterior continuarán rigiéndose 





No están incluidos en el ámbito de aplicación laboral los trabajadores sujetos al régimen 
laboral común, que cesen después de la entrada en vigencia del decreto legislativo N° 
1086 y sean inmediatamente contratados por el mismo empleador, salvo que haya 
transcurrido un (1) año desde el cese. 
Créase el régimen laboral especial dirigido a fomentar la formalización y desarrollo de 
micro y pequeña empresa, y mejorar las condiciones de disfrute efectivo de los derechos 
de naturaleza laboral de los trabajadores de las mismas. 
Incluye los siguientes derechos: 
Micro Empresa 
a) Remuneración Mínima Vital (RMV) 
b) Jornada de trabajo de 8 horas. 
c) Descanso semanal y en días feriados. 
d) Remuneración por trabajo en sobretiempo. 
e) Descanso vacacional de 15 días calendarios. 
f) Cobertura de seguridad social en salud a través del SIS (SEGURO INTEGRAL 
DE SALUD). 
g) Cobertura Previsional. 
h) Indemnización por despido de 10 días de remuneración por año de servicios (con 
un tope de 90 días de remuneración). 
Pequeña Empresa 
a) Remuneración Mínima Vital (RMV). 
b) Jornada de trabajo de 8 horas. 
c) Descanso semanal y en días feriados. 
d) Remuneración por trabajo en sobretiempo. 
e) Descanso vacacional de 15 días calendarios. 
f) Cobertura de seguridad social en salud a través del ESSALUD 
g) Cobertura previsional. 
h) Indemnización por despido de 20 días de remuneración por año de servicios (con 





i) Cobertura de Seguro de Vida y Seguro Complementario de trabajo de Riesgo 
(SCTR). 
j) Derecho a percibir 2 gratificaciones al año (Fiestas Patrias y Navidad). 
k) Derecho a participar en las utilidades de la empresa. 
l) Derecho a la Compensación por Tiempo de Servicios (CTS) equivalente a 15 
días de remuneración por año de servicio con tope de 90 días de remuneración. 
m) Derechos colectivos según las normas del Régimen General de la actividad 
privada. (Superintendencia Nacional de Aduanas y de Administración Tributaria 
(SUNAT), s.f.) 
 
El Ejecutivo publicó el decreto legislativo N° 1269 que crea el 
Régimen MyPE Tributario (RMT) del Impuesto a la Renta, que comprende a los 
contribuyentes de la micro y pequeña empresa domiciliados en el país, siempre que sus 
ingresos netos no superen las 1,700 Unidades Impositivas Tributarias (UIT) en el 
ejercicio gravable, es decir que no superen los S/ 7’055,000. 
La norma tiene como objetivo que las micro y pequeñas empresas tributen de acuerdo a 
su capacidad. Con la norma las MyPE tendrán un régimen tributario especial para pagar 
el Impuesto a la Renta desde 10% de sus ganancias netas anuales. El monto de la UIT 
para este año asciende a S/ 4,150.00. El presente decreto legislativo entra en vigencia el 
1 de enero de 2018. 
Tasas. El impuesto a la renta a cargo de los sujetos del RMT se determinará aplicando 
a la renta neta anual determinada de acuerdo a lo que señale la Ley del Impuesto a la 
Renta, la escala progresiva acumulativa de acuerdo al siguiente detalle: (RPP Noticias, 
2016) 
Tabla 25: IMPUESTO A LA RENTA 
RENTA NETA ANUAL TASAS 
Hasta 15 UIT 10% 
Más de 15 UIT 29.50% 
Elaboración: Propia 





3.4. OTROS ASPECTOS LEGALES 
 
3.4.1. REGISTRO DE MARCA 
 
No consideramos una marca en particular en el presente estudio de  pre factibilidad, sin 
embargo creemos importante otro estudio de marketing que nos permita establecer una 
marca al Centro de Belleza y Bienestar Femenino. Por ende creemos sustancial tener en 
cuenta el procedimiento del trámite a seguir para poder registrar en posterioridad la 
Marca del C.B.B.F.  
A continuación los pasos: 
Completar y presentar tres ejemplares del formato de la solicitud correspondiente (dos 
para la Autoridad y uno para el administrado). 
Indicar los datos de identificación del(s) solicitante(s): 
1. Para el caso de personas naturales: consignar el número del Documento 
Nacional de Identidad (DNI), Carné de Extranjería (CE) o Pasaporte e indicar 
el número del Registro Único de Contribuyente (RUC), de ser el caso. 
2. Para el caso de personas jurídicas: consignar el número del Registro Único de 
Contribuyente (RUC), de ser el caso. 
3. En caso de contar con un representante, se deberá de indicar sus datos de 
identificación y será obligado presentar el documento de poder. * 
Señalar el domicilio para el envío de notificaciones en el Perú (incluyendo referencias, 
de ser el caso). 
Indicar cuál es el signo que se pretende registrar (denominativo, mixto, tridimensional, 
figurativo u otros). 
4. Si la marca es mixta, figurativa o tridimensional se deberá adjuntar su 
reproducción (tres copias de aproximadamente 5 cm de largo y 5 cm de 





5. De ser posible, se sugiere enviar una copia fiel del mismo logotipo al 
correo electrónico: logos-dsd@indecopi.gob.pe (Formato sugerido: JPG 
o TIFF, a 300 dpi y bordes entre 1 a 3 pixeles). 
Consignar expresamente los productos y/o servicios que se desea distinguir con el signo 
solicitado, así como la clase y/o clases a la que pertenecen. Para saber las clases a las 
cuáles pertenecen los productos o servicios a distinguir, se sugiere entrar al buscador 
PERUANIZADO. 
En caso de una solicitud multiclase, los productos y/o servicios se deben indicar 
agrupados por la clase, precedidos por el número de clase correspondiente y en el orden 
estipulado por la Clasificación Internacional de Niza. 
De reivindicarse prioridad extranjera sobre la base de una solicitud de registro 
presentada en otro país, deberá indicarse el número de solicitud cuya prioridad se 
reivindica, así como el país de presentación de la misma. En esta situación particular, se 
deberá adjuntar copia certificada emitida por la autoridad competente de la primera 
solicitud de registro, o bien certificado de la fecha de presentación de esa solicitud, y 
traducción al español, de ser el caso. 
Firmar la solicitud por el solicitante o su representante. 
Adjuntar la constancia de pago del derecho de trámite, cuyo costo es equivalente al 
13.90% de la Unidad Impositiva Tributaria (UIT) por una clase solicitada, esto es S/. 
534.99 Nuevos Soles. Este importe deberá pagarse en la sucursal del Banco de la Nación 
ubicado en el INDECOPI- Arequipa la dirección es Mz. O Lt. 20 - Urb. La Esperanza, 
Distrito de José Luis Bustamante y Ribero. (Instituto Nacional de Defensa de la 
Competencia y de la Protección de la Propiedad Intelectual (INDECOPI), s.f.) 
 
3.4.2. REGULACIÓN SANITARIA Y AMBIENTAL 
 
De acuerdo a DIGESA (Dirección General de Salud Ambiental e Inocuidad 
Alimentaria), el Centro de Belleza y Bienestar Femenino tiene como compromiso 





empresa bajo un régimen amigable para el medio ambiente y entorno de la empresa. 
Para ello se compromete en establecer políticas que cumplan con ello. 
 
4. ESTUDIO ORGANIZACIONAL 
 
4.1. PLANTEAMIENTO ESTRATÉGICO 
 
4.1.1. MISIÓN  
 
Considerado como “un importante elemento de la planificación estratégica” (Kotler & 
Armstrong, Marketing, 2004) 
Se responde a las siguientes preguntas: 
¿Cuáles son los servicios que voy a brindar? 
Servicios de spa, actividad física, estética, y salud médica. 
 
¿Cómo voy a realizar éstas funciones? 
Brindando servicios personalizados de alta calidad, en ambientes exclusivos con 
servicios complementarios realizados con personal altamente calificado y 
constantemente actualizado en técnicas y tendencias, utilizando marcas reconocidas en 
el medio. 
 
¿Por qué existimos? 
 
MISION: 
“El Centro de Belleza y Bienestar Femenino es una empresa que brinda servicios de spa, 
actividad física, estética, y salud médica, enfocada hacia los servicios personalizados de 
alta calidad, en ambientes exclusivos con servicios complementarios realizados con 
personal altamente calificado y constantemente actualizado en técnicas y tendencias, 








Definida como: “el camino al cual se dirige la empresa a largo plazo y sirve de rumbo 
y aliciente para orientar las decisiones estratégicas de crecimiento junto a las de 
competitividad”. (Fleitman, 2000) 
Se responde a las siguientes preguntas: 
¿A dónde queremos llegar? 
 
VISIÓN: 
“Ser un Centro de Belleza y Bienestar Femenino de prestigio en el mercado local, 
brindando servicios que satisfagan a los clientes por encima de sus expectativas, entre 
las más rentables del sector.” 
 




a) Ser líderes en la diferenciación de los servicios del Centro de Belleza y Bienestar 
a partir de la calidad. 





a) Consolidar la imagen de la empresa con la marca y posicionarnos en el mercado. 
b) Identificar estrategias para establecer relaciones sólidas con los clientes. 











a) Controlar la calidad de los insumos y procesos empleados. 




a) Recuperar la inversión inicial en un plazo no mayor a 5 años. 
b) Incrementar la utilidad neta en un 8% aproximadamente del año anterior. 
c) Incrementar en un 2% aproximadamente nuestras ventas al quinto año. 
 
4.1.3.5. RECURSOS HUMANOS 
 
a) Capacitar al personal con vista a las necesidades futuras del Centro de Belleza y 
Bienestar Femenino. 
b) Tomar en cuenta la participación y opinión de los colaboradores para brindarles 




a) Generar mayor empleo en la ciudad de Arequipa. 
 
4.1.4. ANÁLISIS FODA 
 
Fortalezas: 
F1: Equipo colaborador de especialistas y profesionales calificado. 
F2: Ambientes modernos y acogedores. 
F3: Insumos y tecnología de calidad. 







O1: Estabilidad y crecimiento de nuestra economía. 
O2: Actualmente no existe un local que cubra todos estos servicios. 
O3: TLC apertura a mercados tecnológicos. 
O4: Aumento de la cultura por la belleza. 
 
Debilidades: 
D1: No contar con local propio. 
D2: Ser una empresa nueva en el rubro. 
D3: No contamos con cochera. 
D4: Poca inversión en publicidad y marketing.  
 
Amenazas: 
A1: Introducción de empresas internacionales. 
A2: Cambios radicales de tendencias, moda y gustos. 
A3: Competencia brinde precios más bajos que los nuestros. 












4.1.5. MATRIZ EFE Y EFI 
 
Tabla 26: MATRIZ DE EVALUACIÓN DE LOS FACTORES EXTERNOS 
(EFE) 






OPORTUNIDADES    
O1: Estabilidad y crecimiento de nuestra 
economía. 
0.1 3 0.3 
O2: Actualmente no existe un local que cubra 
todos estos servicios. 
0.2 4 0.8 
O3: TLC apertura a mercados tecnológicos. 0.09 2 0.18 
O4: Aumento de la cultura por la belleza. 0.2 4 0.8 
AMENAZAS    
A1: Introducción de empresas internacionales. 0.1 3 0.3 
A2: Cambios radicales de tendencias, moda y 
gustos. 
0.09 2 0.18 
A3: Competencia brinde precios más bajos 
que los nuestros. 
0.1 2 0.2 
A4: Desarrollo constante de tecnologías. 0.12 4 0.48 




Como podemos ver en la tabla N° 26, el total ponderado es de 3.24 que es mayor de 
2.50, lo cual indica que la empresa reúne las suficientes oportunidades para evitar las 









Tabla 27: MATRIZ DE EVALUACIÓN DE LOS FACTORES INTERNOS (EFI) 






FORTALEZAS    
F1: Equipo colaborador de especialistas y 
profesionales calificado. 
0.14 4 0.56 
F2: Ambientes modernos y acogedores. 0.12 3 0.36 
F3: Insumos y tecnología de calidad. 0.14 3 0.42 
F4: Servicios personalizados con servicios 
complementarios. 
0.16 4 0.64 
DEBILIDADES    
D1: No contar con local propio. 0.11 3 0.33 
D2: Ser una empresa nueva en el rubro. 0.14 4 0.56 
D3: No contamos con cochera. 0.1 2 0.2 
D4: Poca inversión en publicidad y marketing. 0.09 2 0.18 




Como podemos ver en la tabla N° 27, el total ponderado es de 3.25 que es mayor a 2.50, 
lo cual indica que la empresa no se va a ver afectada por las debilidades que tiene pero 
si sería conveniente trabajar en ellas. 
 
4.1.6. ESTRATEGIAS DE ENTRADA Y CRECIMIENTO 
 
Penetración de mercado: Captar clientes que posee la competencia mediante: 
 
a) Realizar campañas para fechas especiales: cumpleaños, etc. Basándonos en los 
resultados de la encuesta (Ver Anexo N° 2). 
b) Captar clientes mediante publicidad utilizando redes sociales, e-mail, volantes, 
etc. Basándonos en los resultados de la encuesta (Ver Anexo N° 2). 
c) Por experiencia propia, la red de contactos de nuestros clientes que son: 





Estrategias de crecimiento intensivo: Son acciones que buscan mejorar aquello que ya 
estamos haciendo. 
a) Trato personalizado: Los clientes al ingresar al local llenaran una ficha de cliente 
(Ver Anexo N° 3), con lo cual crearemos una base de datos y les podremos hacer 
un seguimiento de post venta a los clientes para concertar futuras citas. 
b) Control de calidad: Mejorar la calidad constantemente, para lo cual se entregaran 
encuestas mientras estén concluyendo el servicio o al momento de la despedida 
(Ver Anexo N° 4). 
c) Promociones y descuentos: Con la base de datos podremos mantener al día a las 
clientas con las promociones o paquetes disponibles por cada temporada y fechas 
especiales. 
d) Merchandising: Entrega de lapiceros, tarjetas y limas de uñas.  
 
4.1.7. ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL 
 
Nuestro Centro de Belleza y Bienestar Femenino tendrá un organigrama en el cuál los 
factores más importantes serán: Facilitar la comunicación entre colaboradores, Rapidez 
de atención, Rapidez en resolución de inconvenientes y Evitar conflictos de autoridad. 




















4.2. EQUIPO DE TRABAJO 
 
4.2.1. DESCRIPCIÓN DE POSICIONES 
 
A continuación en la Tabla N° 28 se puede observar el equipo de trabajo del Centro de 
Belleza y Bienestar Femenino. 
 
Tabla 28: PERSONAL Y SERVICIOS DE TERCEROS 
Concepto N° de 
colaboradores 
MANO DE OBRA DIRECTA 7 
Especialista corte/tinte 1 
Especialista manicure/pedicure 1 
Especialista maquillaje 1 
Especialista masajes, faciales y 
depilación 
1 
Especialista en yoga, pilates y danza 1 
Psicóloga 1 
Nutricionista 1 
MANO DE OBRA INDIRECTA 1 
Personal de limpieza 1 
ADMINISTRACIÓN 3 
Gerente General 1 
Administrador 1 
Asistente Administrativo 1 
SERVICIOS POR TERCEROS 2 
Asesor Legal 1 









4.2.2. MANUAL DE ORGANIZACIÓN Y FUNCIONES 
 
El Centro de Belleza y Bienestar Femenino contará con un Manual de Organización y 






























ESPECIFICACIONES DEL PUESTO 
Formación 
Académica 
Titulado de la carrera de Administración de Empresas o Ingeniería 
Comercial. 
Diplomado en Publicidad y Marketing  
Experiencia Experiencia en cargo similar por lo menos 3 años de experiencia. 
Conocimientos 
Inglés nivel intermedio. 
Microsoft Office a nivel intermedio. 
Elaboración de estrategias comerciales. 
Competencias  
Capacidad para resolver conflictos. 
Liderazgo. 
Orientación al cliente, vocación de servicio y empatía. 
Fomentar el trabajo en equipo y saber delegar. Creatividad, optimismo, 
disciplina, honestidad, autocontrol. 
Facilidad de comunicación, de relaciones interpersonales, liderazgo y 
manejo de autoridad. 
Orientación al cliente, vocación de servicio y empatía. 
Limpieza y buena presencia. 
Funciones 
Definir y dirigir la estrategia comercial.  
Analizar e investigar mercados, (en conjunto con ventas y operaciones).  
Búsqueda permanente de nuevas ideas.  
Proponer los proyectos de desarrollo, así como los presupuestos de 
ventas, gastos e inversiones derivados de estos.  
Generar estrategia y plan de marketing para los productos y servicios.  
Definir estrategia de posicionamiento y branding. 
Realizar contratos y convenios con los proveedores. 
Analizar los problemas para aumentar la eficiencia y proponer soluciones 
rentables para la empresa. 
Preparar los planes, pronósticos de ventas. 
Realizar alianzas comerciales. 
Participar activamente en el proceso de reclutamiento, selección y 
capacitación del personal. 












ESPECIFICACIONES DEL PUESTO 
Formación Académica Titulado de la carrera de Derecho. 
Experiencia Experiencia en cargo similar por lo menos 3 años de experiencia. 
Conocimientos 
Inglés nivel intermedio. 
De derecho empresarial. 
Competencias  
Capacidad para resolver conflictos. 
Orientación al cliente, vocación de servicio y empatía. 
Optimismo, disciplina, honestidad, autocontrol. 
Facilidad de comunicación, de relaciones interpersonales, liderazgo y 
manejo de autoridad. 
Limpieza y buena presencia. 
Funciones 
Resolver todos los asuntos legales de la empresa. 
Tomar decisiones del derecho empresarial. 
Negociar y redactar contratos. 
Anticipar a conflictos. 
Advertir oportunamente sobre riesgos presentes o previsibles. 
Defiende los intereses de la empresa en todo tipo de procedimientos 
judiciales. 
Resolver problemas legales. 
Interviene en negociaciones laborales. 


















ESPECIFICACIONES DEL PUESTO 
Formación 
Académica 
Titulado de la carrera de Contabilidad. 
Experiencia Experiencia en cargo similar por lo menos 2 años de 
experiencia. 
Conocimientos Manejo de planillas. 
Manejo y conocimiento de tributos. 
Competencias  Honestidad. 
Responsabilidad y lealtad. 
Puntualidad. 
Funciones Elaborar información contable. 
Informar sobre la situación financiera y resultados económicos 
de la empresa. 
Elaborar presupuestos. 





















ESPECIFICACIONES DEL PUESTO 
Formación 
Académica 
Titulado de la carrera de Administración de Empresas. 
Diplomado en gestión de personal. 
Experiencia Experiencia en cargo similar por lo menos 3 años de 
experiencia. 
Conocimientos Inglés nivel intermedio. 
Microsoft Office a nivel intermedio. 
Competencias  Capacidad para resolver conflictos. 
Orientación al cliente, vocación de servicio y empatía. 
Fomentar el trabajo en equipo y saber delegar. Creatividad, 
optimismo, disciplina, honestidad, autocontrol. 
Facilidad de comunicación, de relaciones interpersonales, 
liderazgo y manejo de autoridad. 
Orientación al cliente, vocación de servicio y empatía. 
Limpieza y buena presencia. 
Funciones Responsable del ambiente propicio y de condiciones 
económicas y financieras, así como del control de los 
inventarios para que se pueda operar eficientemente, 
cumpliendo los objetivos establecidos. 
Responsable del flujo de caja y planificación financiera, 
programación de pagos, la logística, la facturación y 
cobranzas, los sistemas y el mantenimiento del centro de 
belleza. 
Participar activamente en el proceso de reclutamiento, 
selección y capacitación del personal. 
Administración de las remuneraciones del personal y 
programación de sus vacaciones. 
Verificación de turnos de trabajo y el cumplimiento de las 













ESPECIFICACIONES DEL PUESTO 
Formación 
Académica 
Bachiller de la carrera de Administración de Empresas 
universitaria o de instituto. Carreras afines. 
Experiencia Experiencia en cargo similar por lo menos 1 año de 
experiencia. 
Conocimientos Inglés nivel intermedio. 
Microsoft Office a nivel intermedio. 
Competencias  Empatía, capacidad de comunicación, buena voz y dicción. 
Manejo avanzado de Microsoft Office. 
Organización, acuciosidad, orden, buena presencia, 
educación, buena dicción y ortografía. 
Honradez. 
Funciones Recepción de clientas, programación y control de citas, 
atención de llamadas y clientes, Administración de la caja 
chica de la oficina y compra de misceláneos. 
Recibir los pagos de las clientas. 
Protocolo de atención. 
Redacción de documentos, administración de archivos y 
correspondencia, preparación de cuadros informativos, 
estadísticos, y demás funciones asistenciales y secretariales. 
















ESPECIALISTA EN CORTE Y TINTE 
ESPECIFICACIONES DEL PUESTO 
Formación 
Académica 
Técnico superior en cosmetología integral. 
Experiencia Experiencia en cargo similar por lo menos 3 años de 
experiencia. 
Conocimientos En los procesos de salones de belleza. 
Manejo de diversos equipos utilizados para el cabello. 
Competencias  Orientación al cliente, vocación de servicio y empatía. 
Honestidad. 
Responsabilidad y lealtad. 
Creatividad e iniciativa. 
Velocidad y calidad en la labor. 
Limpieza y buena presencia. 
Funciones Lacear, ondular estéticamente el cabello de las clientas. 
Aplicación de tintes permanentes. 
Aplicación de distintos tratamientos capilares. 
Realizar alisado japonés. 
Asesorar a las clientas sobre tendencias y productos que le 
quedan mejor de acuerdo al perfil de cada una. 
Realizar limpieza y desinfección de las herramientas y útiles. 
Mantener limpia el área de trabajo antes, durante y después del 
servicio. 
Motivar a los clientes al consumo de los demás servicios que 
se ofrecen en la empresa. 













ESPECIALISTA EN MANICURE Y PEDICURE 
ESPECIFICACIONES DEL PUESTO 
Formación 
Académica 
Técnico superior en manicure, pedicure y sistema de uñas. 
Experiencia Experiencia en cargo similar por lo menos 2 años de 
experiencia. 
Conocimientos En los procesos de salones de belleza. 
Manejo de diversos equipos utilizados para sistema de uñas. 
Competencias  Orientación al cliente, vocación de servicio y empatía. 
Honestidad. 
Responsabilidad y lealtad. 
Creatividad e iniciativa. 
Velocidad y calidad en la labor. 
Limpieza y buena presencia. 
Funciones Asesorar a las clientas sobre tendencias y productos. 
Limpieza general de uñas de manos y pies. 
Recorte de uñas, pintura de uñas y trabajo de cutícula. 
Realizar masajes en las manos. 
Reparación de uñas. 
Aplicación de todo tipo de sistema de uñas. 
Exfoliación de manos y pies. 
Realizar limpieza y desinfección de las herramientas y útiles. 
Mantener limpia el área de trabajo antes, durante y después 
del servicio. 
Motivar a los clientes al consumo de los demás servicios que 
se ofrecen en la empresa. 













ESPECIALISTA EN MAQUILLAJE  
ESPECIFICACIONES DEL PUESTO 
Formación 
Académica 
Técnico superior en cosmetología integral. 
Maquillaje profesional. 
Experiencia Experiencia en cargo similar por lo menos 2 años de 
experiencia. 
Conocimientos En los procesos de salones de belleza. 
En productos de maquillaje profesional. 
Competencias  Orientación al cliente, vocación de servicio y empatía. 
Honestidad. 
Responsabilidad y lealtad. 
Creatividad e iniciativa. 
Velocidad y calidad en la labor. 
Limpieza y buena presencia. 
Funciones Asesorar a las clientas sobre tendencias y productos. 
Realizar maquillaje profesional con colocación de pestañas en 
tira. 
Realizar lifting de pestañas, rizado de pestañas, tinturación de 
pestañas, planchado de cejas y extensión de pestañas. 
Realizar limpieza y desinfección de las herramientas y útiles. 
Mantener limpia el área de trabajo antes, durante y después del 
servicio. 
Motivar a los clientes al consumo de los demás servicios que 
se ofrecen en la empresa. 









Tabla 37: MANUAL DE FUNCIONES DEL ESPECIALISTA EN MASAJES, 
FACIALES Y DEPILACIÓN 
NOMBRE DEL 
PUESTO 
ESPECIALISTA EN MASAJES, FACIALES Y 
DEPILACIÓN 
ESPECIFICACIONES DEL PUESTO 
Formación 
Académica 
Técnico superior en cosmetología integral. 
Experiencia Experiencia en cargo similar por lo menos 3 años de 
experiencia. 
Conocimientos En los procesos de salones de belleza. 
Manejo de los diversos equipos utilizados para tratamientos 
corporales y faciales. 
Competencias  Orientación al cliente, vocación de servicio y empatía. 
Honestidad. 
Responsabilidad y lealtad. 
Creatividad e iniciativa. 
Velocidad y calidad en la labor. 
Limpieza y buena presencia. 
Funciones Asesorar a las clientas sobre tendencias y productos. 
Realizar masajes relajantes en el cuerpo. 
Realizar limpiezas faciales profundas. 
Realizar depilación con cera y con hilo. 
Realizar radio frecuencia facial. 
Realizar limpieza y desinfección de las herramientas y útiles. 
Mantener limpia el área de trabajo antes, durante y después del 
servicio. 
Motivar a los clientes al consumo de los demás servicios que 
se ofrecen en la empresa. 









Tabla 38: MANUAL DE FUNCIONES DEL ESPECIALISTA EN YOGA, 
PILATES Y DANZA 
NOMBRE DEL 
PUESTO 
ESPECIALISTA EN YOGA, PILATES Y DANZA 
ESPECIFICACIONES DEL PUESTO 
Formación 
Académica 
Instructor en pilates, yoga y danza. 
Experiencia Experiencia en cargo similar por lo menos 3 años de 
experiencia. 
Conocimientos En los procesos de salones de belleza. 
En tendencias de actividades físicas. 
Competencias  Orientación al cliente, vocación de servicio y empatía. 
Honestidad. 
Responsabilidad y lealtad. 
Creatividad e iniciativa. 
Limpieza y buena presencia. 
Funciones Motivar a las clientas para que sigan realizando las actividades 
físicas. 
Realizar coreografías modernas. 
Mantener limpia el área de trabajo antes, durante y después del 
servicio. 
Motivar a los clientes al consumo de los demás servicios que 
se ofrecen en la empresa. 
















ESPECIFICACIONES DEL PUESTO 
Formación 
Académica 
Profesional titulada en Psicología. 
Experiencia Experiencia en cargo similar por lo menos 1 años de 
experiencia. 
Conocimientos En los procesos de salones de belleza. 
En temas de tendencia relacionado con la psicología en el país. 
Competencias  Orientación al cliente, vocación de servicio y empatía. 
Honestidad. 
Responsabilidad y lealtad. 
Creatividad e iniciativa. 
Velocidad y calidad en la labor. 
Limpieza y buena presencia. 
Funciones Dar citas a las clientas. 
Manejar las historias de las pacientes. 
Realizar charlas sobre temas de psicología. 
Realizar seguimiento a las pacientes. 
Motivar a los clientes al consumo de los demás servicios que 
se ofrecen en la empresa. 

















ESPECIFICACIONES DEL PUESTO 
Formación 
Académica 
Profesional titulada en Nutrición. 
Experiencia Experiencia en cargo similar por lo menos 1 años de 
experiencia. 
Conocimientos En los procesos de salones de belleza. 
En temas de tendencia relacionado con la nutrición en el 
país. 
Competencias  Orientación al cliente, vocación de servicio y empatía. 
Honestidad. 
Responsabilidad y lealtad. 
Creatividad e iniciativa. 
Velocidad y calidad en la labor. 
Limpieza y buena presencia. 
Funciones Dar citas a las clientas. 
Manejar las historias de las pacientes. 
Realizar charlas sobre temas de tendencia en nutrición. 
Realizar seguimiento a las pacientes. 
Motivar a los clientes al consumo de los demás servicios 
que se ofrecen en la empresa. 













Tabla 41: MANUAL DE FUNCIONES DEL PERSONAL DE LIMPIEZA 
NOMBRE DEL 
PUESTO 
ENCARGADO DE MANTENIMIENTO Y LIMPIEZA 




Experiencia Experiencia similar por lo menos 1 año de experiencia. 
Competencias  Honestidad, vocación por el trabajo (y necesidad del mismo). 
Puntualidad. 
Funciones Limpieza de los exteriores, parqueo, fachada, ventanas, 




4.2.3. PROCESO DE RECLUTAMIENTO Y SELECCIÓN 
El personal será seleccionado luego de entrevistas, test y se comprobarán las referencias 
laborales. Se hará de la siguiente manera: 
Mano de obra directa:  
a) Será reclutado por medio de computrabajo y boomeran. 
b) Se elegirá entre los currículos recibidos a las personas que cumplan con el perfil 
solicitado. 
c) Se hará la convocatoria a las personas que cumplan con el perfil solicitado.  
d) Seguidamente se coordinara fechas para la entrevista. 
e) Luego se hará una evaluación en el spa en la que tendrán que demostrar la 
experiencia de cada uno. 
f) Finalmente se determinará quien trabajará en cada puesto. 
 
Mano de obra indirecta:  
a) Personal de limpieza será reclutado a través de referencias personales. 
 
Administrativos:  





b) Se elegirá entre los currículos recibidos a las personas que cumplan con el perfil 
solicitado. 
c) Se hará la convocatoria a las personas que cumplan con el perfil solicitado.  
d) Seguidamente se coordinara fechas para la entrevista. 
e) Finalmente se determinará quien trabajará en cada puesto. 
 
Servicios por terceros: 
a) Será reclutado por medio de computrabajo y boomeran.  
b) Se elegirá entre los currículos recibidos a las personas que cumplan con el perfil 
solicitado. 
c) Se hará la convocatoria a las personas que cumplan con el perfil solicitado.  
d) Seguidamente se coordinara fechas para la entrevista. 
e) Finalmente se determinará quien trabajará en cada puesto. 
 
4.2.4. PLAN DE DESARROLLO DE PERSONAL Y MONITOREO 
 
El Centro de Belleza y Bienestar Femenino realizará seguimiento y gestión de su 
personal de la siguiente manera: 
a) Los últimos días de cada mes para implementar mejoras para el próximo mes, 
orientándonos al futuro. 
b) Los seguimientos de calidad de atención a los clientes y los trabajos realizados 
por los colaboradores serán a través de los resultados de la pequeña encuesta que 
se entregará a los clientes al momento de acudir a nuestro Centro de Belleza y 
Bienestar Femenino. 
c) Gracias a esto tendremos una idea presente de cómo va la empresa y los ajustes 
que se deben hacer para lograr el cumplimiento de los objetivos trazados. 
 
4.2.5. POLÍTICA SALARIAL Y FIJACIÓN DE SUELDOS 
 

















MANO DE OBRA 
DIRECTA 
          
Especialistas 5 930.00 93.00 2790.00 251.10 2511.00 3543.30 45309.60 
Nutricionista 1 450.00       450.00 450.00 5400.00 
Psicóloga 1 280.00       280.00 280.00 3360.00 
TOTAL MANO DE OBRA DIRECTA 54069.60 
MANO DE OBRA 
INDIRECTA 
          
Personal de Limpieza 1 650.00       650.00 650.00 7800.00 
TOTAL MANO DE OBRA INDIRECTA 7800.00 
ADMINISTRATIVOS           
Gerente General 1 2000.00 200.00 2000.00 180.00 1800.00 2180.00 28160.00 
Administradora 1 1400.00 140.00 1400.00 126.00 1260.00 1526.00 19712.00 
Asistente Administrativa 1 930.00 93.00 930.00 83.70 837.00 1013.70 13094.40 
TOTAL ADMINISTRATIVOS 60966.40 
SERVICIOS POR 
TERCEROS 
          
Asesoría Legal 1 200.00       200.00 200.00 2400.00 
Asesoría Contable 1 300.00       300.00 300.00 3600.00 
TOTAL SERVICIOS POR TERCEROS 6000.00 







4.3. PLAN DE MERCADOTECNIA 
 
4.3.1. CUALIDAD INTRÍNSECA 
 
Se ofrecerá diversidad de servicios individuales y en paquete para satisfacer los 
requerimientos de los clientes. 
La atención será personalizada y los respectivos especialistas se encargaran de asesorar 
al momento de escoger el servicio que desee el cliente. Además se brindarán servicios 
complementarios de charlas informativas sobre nutrición, psicología, moda y tendencias 
de temporada, área con juegos para niños, y bebidas disponibles con snack para los 
clientes sin costo adicional. 
 
4.3.2. PRECIO PARA EL CLIENTE 
 
Nuestros precios al inicio serán aproximadamente 5% menos con referencia al precio 
promedio de nuestra competencia. También serán modificados, según fechas especiales 
como cumpleaños del cliente, día de la madre, fiestas patrias, fiestas de Arequipa, etc.  














Tabla 43: LISTA DE PRECIOS DEL CENTRO DE BELLEZA Y 
BIENESTAR FEMENINO 
LISTA DE PRECIOS 
ESTÉTICA 
Corte de cabello  S/.      50.00  
Tinturación  S/.    130.00  
Peinado  S/.      38.00  
Maquillaje  S/.      80.00  
Manicure/Pedicure  S/.      33.00  
SPA 
Depilación rostro   S/.      23.00  
Masajes relajantes  S/.      25.00  
Facial limpieza profunda  S/.      28.00  
SALUD MÉDICA 
Nutrición  S/.      30.00  
Psicología  S/.      30.00  
ACTIVIDAD FÍSICA 
Yoga  S/.         5.00  
Danza  S/.         5.00  




4.3.3. CONVENIENCIA  
 
La ubicación del Centro de Belleza y Bienestar Femenino será en Avenida Aviación 
cerca al Mall Arequipa Center, el tamaño del local será aproximadamente de 200 m². Se 
escogió ésta ubicación porque es en Cerro Colorado y cerca de Cayma, que son de los 
tres distritos con mayor aceptación para asistir a nuestro local, lo podemos ver en las 
tablas cruzadas P2 y P12 (Ver Anexo N° 2) y sería cerca de un Mall que es también a 
los lugares que más acudieron nuestros encuestados al momento de necesitar servicios 
de salón de belleza, lo podemos ver en la Respuesta N°6 de la encuesta (Ver Anexo N° 





Se trabajará con una página web y redes sociales para que puedan separar citas y detalles 


















Siempre que tengamos un nuevo cliente se le hará llenar una ficha de clientes (Ver 
Anexo N° 3) en la cual le pediremos sus datos para brindarles información sobre las 
promociones por sus cumpleaños y fechas especiales como: Cumpleaños del cliente, 
Día de la madre, Fiestas patrias, Fiestas de Arequipa, etc. 
También gracias a esos datos personales que le pediremos, podremos ofrecer un servicio 
de post venta, haciéndole recordar cuando le toca una siguiente cita de acuerdo al 
servicio que se realizó o simplemente preguntarle qué tal le pareció el servicio que se le 
realizó (Si el color fue el que deseaba, si tuvo alguna reacción alérgica, si el color sigue 
siendo el mismo con el paso de los  días, etc.) 





Se utilizará material de publicidad de acuerdo a la Respuesta N° 17 de la encuesta (Ver 





Para posicionar los servicios del Centro de Belleza y Bienestar Femenino realizaremos 
los siguientes puntos: 
a) Saber el posicionamiento en el mercado de nuestra competencia. 
b) Indicar y recordar a los clientes en qué se diferencian nuestros servicios con los 
demás. 
c) Indicar nuestros servicios complementarios y nuestro valor agregado. 
d) Se implementará una atención personalizada e higiénica a nuestros clientes 
constantemente sin descuidar éste punto. 
 




En éste capítulo evaluaremos y determinaremos la inversión necesaria que necesitamos 
para poder llevar a cabo el presente proyecto. 
 
5.1.1. INVERSIONES DE ACTIVO FIJO 
 
La inversión total de Activo fijo es de S/129,690.00, Cantidad dividida entre la 








Tabla 44: INVERSIÓN DE ACTIVOS 








Gel Pomos de 1 
galón 
50 50.00 2500 2118.64 
           
TINTURACIÓN 
Tinte Cajas de unidad 1200 20.00 24000.00 20338.98 
Oxigenta Caja x 5 litros 1200 20.00 24000.00 20338.98 
Decolorante Caja e 5 litros 1000 20.00 20000.00 16949.15 
Shampoo Frasco x 5 litros 120 80.00 9600.00 8135.59 
Reacondicionador Frasco x 5 litros 120 80.00 9600.00 8135.59 
Máscara Frasco 500 ml 500 25.00 12500.00 10593.22 
PEINADO 
Laca 1 litro 70 50.00 3500.00 2966.10 
Silicona Paquete x 5 
unidades 
100 30.00 3000.00 2542.37 
Gel Pomos de 1 
galón 
80 30.00 2400.00 2033.90 
Ganchos (negros) Paquete x 100 
unid. 
50 10.00 500.00 423.73 
Mouse Pomos de 1 
galón 
70 35.00 2450.00 2076.27 
MAQUILLAJE 
Crema limpiadora Fraco de 1 litro 80 40.00 3200.00 2711.86 
Primer Frasco de 1 litro 4 100.00 400.00 338.98 
Algodón Paquete x 5kg. 10 25.00 250.00 211.86 
Base Frasco de 500 
ml. 
30 80.00 2400.00 2033.90 
Rubor Pote de 50gr. 6 20.00 120.00 101.69 
Contouring 2 unidades 2 90.00 180.00 152.54 
Sombra cejas Paquete de 25 
mg. 
4 60.00 240.00 203.39 
Sombra ojos Paquete de 25 
mg. 
3 150.00 450.00 381.36 
Lápiz delineador 2 paquetes de 6 
Unid. 
6 40.00 240.00 203.39 
Delineador liquido 2 Paquetes de 12 
unid. 
24 15.00 360.00 305.08 





Corrector Ojeras 15 Unidades de 
20mg. 
15 30.00 450.00 381.36 
Máscara de pestañas 4 Paquetes de 6 
unid. 
24 60.00 1440.00 1220.34 
Labial 3 paquetes x 12  36 30.00 1080.00 915.25 
Sellador de maquillaje 12 unidades 12 45.00 540.00 457.63 
Polvos sueltos 24 unid. 30mg 24 55.00 1320.00 1118.64 
Pegamento de pestañas 12 unidades x 
10ml 
12 13.00 156.00 132.20 
Pestañas 95 paquetes de 
12 
1440 3.00 4320.00 3661.02 
MANICURE/PEDICURE 
Alcohol 1 Litro 30 18.00 540.00 457.63 
Acetona 1 litro 30 20.00 600.00 508.47 
Antibacterial 1 litro 24 25.00 600.00 508.47 
Crema hidratante 
manos/pies 
Frasco x 5 litros 80 40.00 3200.00 2711.86 
Esmaltes Paquetes x 6 
unid 
150 12.00 1800.00 1525.42 
Pedrería 24 sets de 300 
unid. 
24 10.00 240.00 203.39 
Exfoliante Caja de 3 unid. 24 22.00 528.00 447.46 
Secante de uñas 3 paquetes de 8 
unid. 
24 15.00 360.00 305.08 
Pegamento Frasco de 20 ml 24 15.00 360.00 305.08 
DEPILACIÓN 
Loción exfoliante Frasco x 5 litros 15 18.00 270.00 228.81 
Cera Pote x 5kg. 50 35.00 1750.00 1483.05 
Crema Hidratante Frasco x 5 Litros 20 25.00 500.00 423.73 
MASAJES RELAJANTES 
Oleos Frasco x 7 litros 25 80.00 2000.00 1694.92 
FACIAL LIMPIEZA PROFUNDA 
Aclarante 15 unid x 200 ml 15 25.00 375.00 317.80 
Crema negra 
(colágeno) 
Pote x 350ml. 15 60.00 900.00 762.71 
Macarilla protectora Pote x 1 litro 15 25.00 375.00 317.80 
Crema exfoliante Frasco x 5 litros 15 30.00 450.00 381.36 
Tónico Botella x 3 
Litros 
13 18.00 234.00 198.31 







5.1.2. INVERSIONES DE ACTIVO INTANGIBLE 
 
La inversión de Activo Intangible tiene un total de S/23,748.60, considerando en ella 
los Gatos Pre Operativos y Derechos y otros. 
 
Tabla 45: INVERSIÓN DE ACTIVO INTANGIBLE (EN NUEVOS SOLES) 







          
Software - Página Web 1 S/3,000.00 S/3,000.00 5 20% S/600.00 
Reclutamiento de Personal 1 S/930.00 S/930.00 5 20% S/186.00 
Remodelación de Local 1 S/17,000.00 S/17,000.00 5 20% S/3,400.00 
     S/20,930.00      
DERECHOS Y OTROS           
Estudio de Pre-Factibilidad 1 S/3,500.00 S/1,500.00 5 20% S/300.00 
Constitución y Organización 
de la Empresa 
1 S/1,318.60 S/1,318.60 5 20% S/263.72 
Constitución de la Empresa 1 S/500.00        
Licencias Municipales 1 S/250.00        
Anuncios Publicitarios 1 S/100.00        
Libros de Contabilidad 1 S/50.00        
Imprevistos 2% 1 S/418.60        
TOTAL    S/23,748.60      
Total Activos Fijos    S/129,690.00      












5.1.3. INVERSIÓN DE CAPITAL DE TRABAJO 
 
En cuanto al Capital de trabajo se sostuvo tener como reserva mínimo dos meses. 
 
Tabla 46: INVERSIÓN DE CAPITAL DE TRABAJO 
CAPITAL DE TRABAJO 
RUBROS RESERVA TOTAL 
Mano de Obra Directa 2 S/. 9,011.60 
Materiales Directos 2 S/. 24,404.67 
Mano de Obra Indirecta 2 S/. 1,300.00 
Gastos Indirectos 2 S/. 1,451.43 
Gastos de Administración 2 S/. 17,523.80 
Gastos de Venta 2 S/. 510.00 




5.2. COSTOS Y GASTOS PROYECTADOS 
 
5.2.1. MATERIA PRIMA DIRECTA 
 
Tabla 47: PRESUPUESTO DE MATERIA PRIMA DIRECTA 
MATERIAL UNIDAD PRECIO 
UNITARIO 
PRECIO VALOR DE 
VENTA 
CORTE 
Gel 50 50.00 2500 2118.64 
          
TINTURACIÓN 
Tinte 1200 20.00 24000.00 20338.98 
Oxigenta 1200 20.00 24000.00 20338.98 
Decolorante 1000 20.00 20000.00 16949.15 
Shampoo 120 80.00 9600.00 8135.59 
Reacondicionador 120 80.00 9600.00 8135.59 
Máscara 500 25.00 12500.00 10593.22 
PEINADO 





Silicona 100 30.00 3000.00 2542.37 
Gel 80 30.00 2400.00 2033.90 
Ganchos (negros) 50 10.00 500.00 423.73 
Mouse 70 35.00 2450.00 2076.27 
MAQUILLAJE 
Crema limpiadora 80 40.00 3200.00 2711.86 
Primer 4 100.00 400.00 338.98 
Algodón 10 25.00 250.00 211.86 
Base 30 80.00 2400.00 2033.90 
Rubor 6 20.00 120.00 101.69 
Contouring 2 90.00 180.00 152.54 
Sombra cejas 4 60.00 240.00 203.39 
Sombra ojos 3 150.00 450.00 381.36 
Lapiz delineador 6 40.00 240.00 203.39 
Delineador liquido 24 15.00 360.00 305.08 
Iluminador 3 50.00 150.00 127.12 
Corrector Ojeras 15 30.00 450.00 381.36 
Máscara de pestañas 24 60.00 1440.00 1220.34 
Labial 36 30.00 1080.00 915.25 
Sellador de maquillaje 12 45.00 540.00 457.63 
Polvos sueltos 24 55.00 1320.00 1118.64 
Pegamento de pestañas 12 13.00 156.00 132.20 
Pestañas 1440 3.00 4320.00 3661.02 
MANICURE/PEDICURE 
Alcohol 30 18.00 540.00 457.63 
Acetona 30 20.00 600.00 508.47 
Antibacterial 24 25.00 600.00 508.47 
Crema hidratante 
manos/pies 
80 40.00 3200.00 2711.86 
Esmaltes 150 12.00 1800.00 1525.42 
Pedrería 24 10.00 240.00 203.39 
Exfoliante 24 22.00 528.00 447.46 
Secante de uñas 24 15.00 360.00 305.08 
Pegamento 24 15.00 360.00 305.08 
DEPILACIÓN 
Loción exfoliante 15 18.00 270.00 228.81 
Cera 50 35.00 1750.00 1483.05 
Crema Hidratante 20 25.00 500.00 423.73 
MASAJES RELAJANTES 
Oleos 25 80.00 2000.00 1694.92 
FACIAL LIMPIEZA PROFUNDA 





Crema negra (colágeno) 15 60.00 900.00 762.71 
Macarilla protectora 15 25.00 375.00 317.80 
Crema exfoliante 15 30.00 450.00 381.36 
Tónico 13 18.00 234.00 198.31 








5.2.2. MANO DE OBRA DIRECTA 
 












MANO DE OBRA DIRECTA 
Especialistas 5 S/.930.00 S/.93.00 S/.2,790.00 S/.251.10 S/.2,511.00 S/.3,543.30 S/.45,309.60 
Nutricionista 1 S/.450.00    S/.  450.00 S/.    450.00 S/.5,400.00 
Psicóloga 1 S/.280.00    S/.280.00 S/.280.00 S/.3,360.00 








5.2.3. COSTOS Y GATOS INDIRECTOS 
 
Tabla 49: PRESUPUESTO GASTOS INDIRECTOS 
RUBROS / AÑOS 1 2 3 4 5 
Mantenimiento  S/. 3,500.44 S/. 3,500.44 S/.3,500.44 S/.3,500.44 S/. 3,500.44 
Energía  S/. 2,400.00 S/. 2,400.00 S/.2,400.00 S/.2,400.00 S/. 2,400.00 
Agua S/. 2,462.40 S/. 2,462.40 S/.2,462.40 S/.2,462.40 S/. 2,462.40 
Vestuario  S/. 175.00 S/. 175.00 S/. 175.00 S/. 175.00 S/. 175.00 
Imprevistos 2% de rubros 
anteriores 
S/. 170.76 S/. 170.76 S/. 170.76 S/. 170.76 S/. 170.76 








5.2.4. GASTOS DE ADMINISTRACIÓN 
 
Tabla 50: PRESUPUESTOS DE GASTOS ADMINISTRATIVOS 
GASTOS DE ADMINISTRACIÓN 
RUBROS / AÑOS 1 2 3 4 5 
*Agua S/. 205.20 S/. 205.20 S/. 205.20 S/. 205.20 S/. 205.20 
* Energía (Anexo 6-14) S/. 25.00 S/. 25.00 S/. 25.00 S/. 25.00 S/. 25.00 
* Comunicaciones Anexo (6-15) S/. 600.00 S/. 600.00 S/. 600.00 S/. 600.00 S/. 600.00 
* Útiles de Escritorio y Papelería (Anexo 
6-16) 
S/. 480.00 S/. 480.00 S/. 480.00 S/. 480.00 S/. 480.00 
* Alquileres (Anexo 6-18) S/. 42,000.00 S/. 42,000.00 S/.42,000.00 S/.42,000.00 S/. 42,000.00 
* Imprevistos 2% de rubros anteriores S/. 866.20 S/. 866.20 S/. 866.20 S/. 866.20 S/. 866.20 







5.2.5. GASTOS DE VENTAS 
 
Tabla 51: PRESUPUESTOS DE GASTOS DE VENTAS 
RUBROS/AÑOS 1 2 3 4 5 
* Gastos de Promoc. y  Public (Anexo 6-21) S/. 1,800.00 S/. 1,800.00 S/. 1,800.00 S/.1,800.00 S/. 1,800.00 
* Merchandising S/. 1,200.00 S/. 1,200.00 S/. 1,200.00 S/.1,200.00 S/. 1,200.00 
* Imprevistos 2% de rubros anteriores S/. 60.00 S/. 60.00 S/. 60.00 S/. 60.00 S/. 60.00 




5.2.6. OTROS GASTOS: PRE OPERATIVOS 
 
Tabla 52: GASTOS PREOPERATIVOS 
GASTOS PRE OPETATIVOS CANTIDAD PRECIO TOTAL VIDA ÚTIL TASA VALOR 
Software - Página Web 1 S/3,000.00 S/3,000.00 5 20% S/600.00 
Reclutamiento de Personal 1 S/930.00 S/930.00 5 20% S/186.00 







5.2.7. DEPRECIACIÓN DEL ACTIVO FIJO 
 
Tabla 53: DEPRECIACIONES Y VALOR RESIDUAL 
ACTIVO VALOR % DEP. DEPREC. AÑOS DE VIDA VALOR 
RESIDUAL ACTIVO USO PROYECTO 
Maquinaria y Accesorios S/.23,000.00 10.0% S/.2,300.00 10 0 5 S/.11,500.00 
Equipos  S/.34,000.00 20.0% S/.6,800.00 10 0 5 S/. 4,000.00 
Mobiliario y Equipo de 
Oficina 
S/.72,690.00 10.0% S/.7,269.00 10 0 5 S/.36,345.00 







5.3.  FINANCIAMIENTO 
 
5.3.1. FUENTES DE FINANCIAMIENTO Y CONDICIONES 
 
La entidad financiera que resulta ser más conveniente para el proyecto es “Caja 
Arequipa”, Se ha considerado Financiar el Capital de trabajo como aporte propio, y el 
resto por Caja Arequipa. 
El monto en total de préstamo es de S/. 153,439.00, el cual se pagara en plazos de 10 
semestres con una tasa de interés del 12.74% por semestre. 
 
Tabla 54: FINANCIAMIENTO Y CONDICIONES DE PAGO 
MONTO 153,439 SEMESTRES 10 
I. ANUAL 27.11% GRACIA 1 
I. SEMESTRAL 12.74% REPAGO 9 
AÑOS INTERESES CAPITAL 
1 S/. 39,102.86 S/. 10,062.93 
2 S/. 35,092.76 S/. 24,135.95 
3 S/. 28,549.99 S/. 30,678.72 
4 S/. 20,233.60 S/. 38,995.11 
5 S/. 9,662.81 S/. 49,565.90 











5.3.2. ESTRUCTURA DE FINANCIAMIENTO 
 





INVERSION TOTAL S/. 207,640.10 S/. 54,201.50 S/. 153,438.60 
PARTICIPACION 100.0% 26.1% 73.9% 
INVERSION FIJA S/. 129,690.00 S/. 0.00 S/. 129,690.00 
*  Equip. Maq. y Accesorios S/. 57,000.00 S/. 0.00 S/. 57,000.00 
*  Mobiliario y Equip. Oficina S/. 72,690.00 S/. 0.00 S/. 72,690.00 
INVERSION INTANGIBLE S/. 23,748.60 S/. 0.00 S/. 23,748.60 
Página –web S/. 3,000.00 S/. 0.00 S/. 3,000.00 
Reclutamiento de personal  S/. 930.00 S/. 0.00 S/. 930.00 
Acondicionamiento de Local S/. 17,000.00 S/. 0.00 S/. 17,000.00 
Estudios, Derechos Y constitución d 
empresa 
S/. 2,818.60 S/. 0.00 S/. 2,818.60 















5.3.3. CRONOGRAMA DE AMORTIZACIONES 
  
Tabla 56: CRONOGRAMA Y AMORTIZACIONES 
SEMESTRES MONTO INTERES AMORT. SALDO CUOTA 
1 S/. 153,438.60 S/. 19,551.43 S/. 0.00 S/. 153,438.60 S/.19,551.43 
2 S/. 153,438.60 S/. 19,551.43 S/. 10,062.93 S/. 143,375.67 S/.29,614.35 
3 S/. 143,375.67 S/. 18,269.19 S/. 11,345.16 S/. 132,030.51 S/.29,614.35 
4 S/. 132,030.51 S/. 16,823.57 S/. 12,790.78 S/. 119,239.73 S/.29,614.35 
5 S/. 119,239.73 S/. 15,193.75 S/. 14,420.61 S/. 104,819.12 S/.29,614.35 
6 S/. 104,819.12 S/. 13,356.24 S/. 16,258.11 S/. 88,561.01 S/.29,614.35 
7 S/. 88,561.01 S/. 11,284.61 S/. 18,329.75 S/. 70,231.26 S/.29,614.35 
8 S/. 70,231.26 S/. 8,949.00 S/. 20,665.36 S/. 49,565.90 S/.29,614.35 
9 S/. 49,565.90 S/. 6,315.78 S/. 23,298.58 S/. 26,267.32 S/.29,614.35 























5.4.1. INGRESOS POR VENTAS 
 
Tabla 57: PROYECCIONES DE INGRESOS POR VENTAS POR C/U DE LOS 
SERVICIOS 
AÑO SERVICIO 
% Demanda PRECIO VALOR 
    UNITARIO PARCIAL   
        (S/.) (S/.) 
1 
Corte de cabello 6% 1223 S/50.00 S/61,140.48 
Tinturación 6% 1142 S/130.00 S/148,432.88 
Peinado 2% 337 S/38.00 S/12,815.95 
Maquillaje 2% 445 S/80.00 S/35,572.64 
Manicure/Pedicure 8% 1564 S/33.00 S/51,606.71 
Depilación  14% 2602 S/23.00 S/59,846.07 
Masajes relajantes 5% 889 S/25.00 S/22,232.90 
Facial limpieza 
profunda 6% 1219 S/28.00 S/34,133.16 
Nutrición 15% 2894 S/30.00 S/86,821.37 
Psicología 10% 1816 S/30.00 S/54,489.45 
Yoga 5% 982 S/5.00 S/4,908.20 
Danza 15% 2745 S/5.00 S/13,725.99 
Pilates 5% 982 S/5.00 S/4,908.20 
TOTAL 100% 18841   S/. 590,634.00 
2 
Corte de cabello 6% 1231 S/50.00 S/. 61,532.40 
Tinturación 6% 1149 S/130.00 S/. 149,384.35 
Peinado 2% 339 S/38.00 S/. 12,898.10 
Maquillaje 2% 448 S/80.00 S/. 35,800.67 
Manicure/Pedicure 8% 1574 S/33.00 S/. 51,937.51 
Depilación  14% 2619 S/23.00 S/. 60,229.69 
Masajes relajantes 5% 895 S/25.00 S/. 22,375.42 
Facial limpieza 
profunda 6% 1227 S/28.00 S/. 34,351.95 
Nutrición 15% 2913 S/30.00 S/. 87,377.90 
Psicología 10% 1828 S/30.00 S/. 54,838.73 
Yoga 5% 988 S/5.00 S/. 4,939.66 
Danza 15% 2763 S/5.00 S/. 13,813.98 
Pilates 5% 988 S/5.00 S/. 4,939.66 
TOTAL 100% 18962   S/. 594,420.02 
3 
Corte de cabello 6% 1238 S/50.00 S/. 61,895.10 
Tinturación 6% 1156 S/130.00 S/. 150,264.91 





Maquillaje 2% 450 S/80.00 S/. 36,011.70 
Manicure/Pedicure 8% 1583 S/33.00 S/. 52,243.66 
Depilacion 14% 2634 S/23.00 S/. 60,584.72 
Masajes relajantes 5% 900 S/25.00 S/. 22,507.31 
Facial limpieza 
profunda 6% 1234 S/28.00 S/. 34,554.44 
Nutrición 15% 2930 S/30.00 S/. 87,892.96 
Psicología 10% 1839 S/30.00 S/. 55,161.98 
Yoga 5% 994 S/5.00 S/. 4,968.77 
Danza 15% 2779 S/5.00 S/. 13,895.40 
Pilates 5% 994 S/5.00 S/. 4,968.77 
TOTAL 100% 19074   S/. 597,923.87 
4 
Corte de cabello 6% 1244 S/50.00 S/62,207.69 
Tinturación 6% 1162 S/130.00 S/151,023.78 
Peinado 2% 343 S/38.00 S/13,039.65 
Maquillaje 2% 452 S/80.00 S/36,193.56 
Manicure/Pedicure 8% 1591 S/33.00 S/52,507.51 
Depilación 14% 2647 S/23.00 S/60,890.69 
Masajes relajantes 5% 905 S/25.00 S/22,620.98 
Facial limpieza 
profunda 6% 1240 S/28.00 S/34,728.95 
Nutrición 15% 2945 S/30.00 S/88,336.83 
Psicología 10% 1848 S/30.00 S/55,440.56 
Yoga 5% 999 S/5.00 S/4,993.87 
Danza 15% 2793 S/5.00 S/13,965.58 
Pilates 5% 999 S/5.00 S/4,993.87 
TOTAL 100% 19170   S/600,943.51 
5 
Corte de cabello 6% 1250 S/50.00 S/62,487.08 
Tinturación 6% 1167 S/130.00 S/151,702.06 
Peinado 2% 345 S/38.00 S/13,098.22 
Maquillaje 2% 454 S/80.00 S/36,356.12 
Manicure/Pedicure 8% 1598 S/33.00 S/52,743.33 
Depilación  14% 2659 S/23.00 S/61,164.16 
Masajes relajantes 5% 909 S/25.00 S/22,722.57 
Facial limpieza 
profunda 6% 1246 S/28.00 S/34,884.93 
Nutrición 15% 2958 S/30.00 S/88,733.57 
Psicología 10% 1856 S/30.00 S/55,689.56 
Yoga 5% 1003 S/5.00 S/5,016.30 
Danza 15% 2806 S/5.00 S/14,028.30 
Pilates 5% 1003 S/5.00 S/5,016.30 








Año 1 2 3 4 5 
Ventas  S/. 590,634.00 S/. 594,420.02 S/. 597,923.87 S/. 600,943.51 S/. 603,642.49 
Valor de Venta  S/. 500,537.29 S/. 503,745.78 S/. 506,715.15 S/. 509,274.16 S/. 511,561.43 




Año 1 2 3 4 5 
IGV Compras  S/. 46,678.42 S/. 27,067.93 S/. 27,227.81 S/. 27,364.85 S/. 27,487.61 
IGV Ventas  S/. 90,096.71 S/. 90,674.24 S/. 91,208.73 S/. 91,669.35 S/. 92,081.06 
Crédito / Debito 
























6. EVALUACIÓN ECONÓMICA Y FINANCIERA 
 
6.1. ESTADOS FINANCIEROS 
 
6.1.1. ESTADO DE GANANCIAS Y PÉRDIDAS 
 
Tabla 58: ESTADO DE GANANCIAS Y PÉRDIDAD 
CONCEPTO AÑOS 
  1 2 3 4 5 
INGRESOS S/. 590,634.00 S/. 594,420.02 S/. 597,923.87 S/. 600,943.51 S/. 603,642.49 
 - Ventas S/. 590,634.00 S/. 594,420.02 S/. 597,923.87 S/. 600,943.51 S/. 603,642.49 
EGRESOS S/. 246,891.19 S/. 248,476.77 S/. 249,668.62 S/. 251,202.39 S/. 252,329.33 
 - Costo de producción S/. 246,891.19 S/. 248,476.77 S/. 249,668.62 S/. 251,202.39 S/. 252,329.33 
     Costos Directos S/. 200,497.60 S/. 201,785.23 S/. 202,977.08 S/. 203,998.67 S/. 204,913.85 
     Costos Indirectos S/. 46,393.59 S/. 46,691.54 S/. 46,691.54 S/. 47,203.72 S/. 47,415.48 
UTILIDAD BRUTA S/. 343,742.80 S/. 345,943.25 S/. 348,255.25 S/. 349,741.12 S/. 351,313.17 
- Gastos de Operación S/. 108,202.80 S/. 108,202.80 S/. 108,202.80 S/. 108,202.80 S/. 108,202.80 
     Gastos Adm. S/. 105,142.80 S/. 105,142.80 S/. 105,142.80 S/. 105,142.80 S/. 105,142.80 
     Gastos de Venta S/. 3,060.00 S/. 3,060.00 S/. 3,060.00 S/. 3,060.00 S/. 3,060.00 
 - Depreciación S/. 16,369.00 S/. 16,369.00 S/. 16,369.00 S/. 16,369.00 S/. 16,369.00 
UTILIDAD 
OPERATIVA S/. 219,171.00 S/. 221,371.45 S/. 223,683.44 S/. 225,169.32 S/. 226,741.36 
 - Gastos Financieros S/. 39,102.86 S/. 35,092.76 S/. 28,549.99 S/. 20,233.60 S/. 9,662.81 
UTILIDAD ANTES 
DE IMPUESTOS S/. 180,068.14 S/. 186,278.69 S/. 195,133.45 S/. 204,935.71 S/. 217,078.55 
 - Impuesto a la renta S/. 53,120.10 S/. 54,952.21 S/. 57,564.37 S/. 60,456.04 S/. 64,038.17 
 - IGV 18% S/. 43,418.29 S/. 63,606.31 S/. 63,980.92 S/. 64,304.50 S/. 64,593.45 











6.1.2. FLUJO DE CAJA 
 
Tabla 59: FLUJO DE CAJA PROYECTADO 
 
CONCEPTO 
PERÍODO DE  
INICIO 
AÑOS VALOR 
RESIDUAL 1 2 3 4 5 
INGRESOS   S/. 590,634.00 S/. 594,420.02 S/. 597,923.87 S/. 600,943.51 S/. 603,642.49   
 - Ventas   S/. 590,634.00 S/. 594,420.02 S/. 597,923.87 S/. 600,943.51 S/. 603,642.49   
                
EGRESOS S/. 207,640.10 S/. 451,632.39 S/. 475,238.10 S/. 479,416.72 S/. 484,165.73 S/. 489,163.75   
 - Inversiones fijas S/. 129,690.00             
 - Inversiones intangibles S/. 23,748.60             
 - Capital de trabajo S/. 54,201.50             
 - Costo de producción   S/. 246,891.19 S/. 248,476.77 S/. 249,668.62 S/. 251,202.39 S/. 252,329.33   
Costos Directos   S/. 200,497.60 S/. 201,785.23 S/. 202,977.08 S/. 203,998.67 S/. 204,913.85   
Costos Indirectos   S/. 46,393.59 S/. 46,691.54 S/. 46,691.54 S/. 47,203.72 S/. 47,415.48   
 - Gastos de Operación   S/. 108,202.80 S/. 108,202.80 S/. 108,202.80 S/. 108,202.80 S/. 108,202.80   
Gastos Administrativos   S/. 105,142.80 S/. 105,142.80 S/. 105,142.80 S/. 105,142.80 S/. 105,142.80   
Gastos de Venta   S/. 3,060.00 S/. 3,060.00 S/. 3,060.00 S/. 3,060.00 S/. 3,060.00   
 - Impuesto a la renta y déficit fiscal   S/. 96,538.39 S/. 118,558.52 S/. 121,545.29 S/. 124,760.54 S/. 128,631.62   
FLUJO DE CAJA ECONÓMICO -S/. 207,640.10 S/. 139,001.61 S/. 119,181.92 S/. 118,507.16 S/. 116,777.78 S/. 196,323.74 S/. 81,845.00 
 - Aporte Propio S/. 54,201.50             





 - Repago de Deuda Total   S/. 49,165.78 S/. 59,228.71 S/. 59,228.71 S/. 59,228.71 S/. 59,228.71   
Intereses   S/. 39,102.86 S/. 35,092.76 S/. 28,549.99 S/. 20,233.60 S/. 9,662.81   
Capital   S/. 10,062.93 S/. 24,135.95 S/. 30,678.72 S/. 38,995.11 S/. 49,565.90   
FLUJO DE CAJA FINANCIERO -S/. 54,201.50 S/. 89,835.83 S/. 59,953.22 S/. 59,278.45 S/. 57,549.07 S/. 137,095.03 S/. 81,845.00 








6.1.3. EVALUACIÓN ECONÓMICA 
 
BETAS 
Beta Apalancado: 0.92 
Beta Proyecto 3.17 
Riesgo de Mercado Actual Perú 1.92% 
 
VALOR DE BONOS EE.UU 
Tasa Libre de riesgo 2.9% 
Riesgo del Mercado 6.05% 
COK EE.UU 12.85% 
COK  14.77% 
 
El VAN (Valor Actual Neto), sobrepasa a 0, lo cual nos indica que el proyecto es viable, 
Así mismo nos da como resultado una Tasa Interna de retorno del 57% lo que muestra 
beneficio de inversión. De acuerdo a B/C (Relación Beneficio Costo), por cada unidad 
monetaria invertida, se genera 3.09 de ganancia. 
 
 
Tabla 60: EVALUACIÓN ECONÓMICA 



























6.1.5. ANÁLISIS DE SENSIBILIDAD (ESCENARIOS) 
 
Para este análisis realizamos dos escenarios, escenario pesimista y el escenario 
optimista. 
Para el escenario pesimista realizamos una disminución del 10% de los ingresos, para 
el escenario optimista se realizó un incremento del 10% de los ingresos. Con los 
resultados se puede observar que incluso en un escenario pesimista el proyecto sigue 
siendo viable. 








Escenario Pesimista 531571 534978 538131 540849 543278 
Escenario Optimo 590634 594420 597924 600944 603642 





























































Existe viabilidad para la apertura un Centro de Belleza y Bienestar Femenino en la 
ciudad de Arequipa. Actualmente no existen empresas en Arequipa que brinden en 
conjunto todos los servicios que vamos a brindar nosotros. Aproximadamente son 18 
841 personas que demandarán nuestros servicios. También existe viabilidad económica 
y financiera que se puede observar a través de su Valor Actual Neto (VANE= S/. 




Los servicios que más prefiere el público por áreas es Manicure / Pedicure en el Área 
Estética, prefieren Depilación en el Área SPA, Nutrición en el Área Salud Médica y en 
el Área de Actividad Física prefieren Danza. La mayoría gasta en promedio por servicio 
que solicita entre S/. 5.00 y S/. 100.00. El público que más está interesado en ésta nueva 
idea se encuentra en los Distritos de Cerro Colorado, Cayma y Paucarpata y prefieren 
asistir a locales en Centros Comerciales y Cadenas de Salón Spa. Los motivos de su 
preferencia para asistir son los precios accesibles, servicios de calidad y ubicación. Les 




Los proveedores se han elegido porque tienen experiencia en su rubro y son conocidas 
en el medio, tenemos garantía de la calidad de sus productos, precios accesibles, 
tecnología actual y puntualidad en la entrega. 
 
CUARTA 
Tomar en cuenta la estrategia de posicionarse como un centro de belleza y bienestar al 





y su aspecto físico. Se brindarán los siguientes servicios: corte de cabello, tinturación, 
peinados, maquillaje, manicure/pedicure, depilaciones, masajes relajantes, faciales de 
limpieza profunda, nutrición, psicología, yoga, danza y pilates, con precios accesibles 
al consumidor y todo en un mismo lugar. Las promociones, descuentos por temporadas 




El local estará ubicado en la Avenida Aviación en Cerro Colorado, cerca al Mall 
Arequipa Center. Tendrá un área de 200 m² aproximadamente. El local contará con una 
adecuada distribución de las 4 áreas en las que se dividirán sus servicios, recepción y 
salas de espera. Cuidando la seguridad de nuestros colaboradores y de nuestros clientes, 
generando fluidez en al brindar los servicios. 
 
SEXTA 
La empresa será una Empresa Individual de Responsabilidad Limitada (E.I.R.L.), ya 
que la estructura de la organización es pequeña, cuenta con 13 colaboradores entre los 
que se encuentran en planillas y los por recibo por honorarios, siendo el cargo más alto 
el de Gerente General. Los colaboradores recibirán capacitaciones constantes para que 
cumplan el Manual de Organización y Funciones de la empresa, asegurando la calidad 
de atención para los clientes y cuidar la imagen de la empresa. 
 
SÉTIMA 
Las inversiones para implementar el proyecto son tres: inversiones fijas tangibles que 
son equipo, maquinaria, accesorios, mobiliario y equipo de oficina; inversiones fijas 
intangibles que incluyen página web, reclutamiento de personal, acondicionamiento del 
local, estudios, derechos y constitución de la empresa; y el capital de trabajo en la que 
están incluidas la mano de obra directa, materiales directos, mano de obra directa, gastos 
indirectos, gastos administrativos y gastos de ventas. La inversión será financiada por 





201.50 soles (26%) y por financiamiento externo de la Caja Arequipa para la inversión 
tangible 129 690.00 soles (62%) y la inversión fija intangible 23 748.60 soles  (11%). 
Siendo la inversión total del proyecto 207 640.10 soles. 
 
OCTAVA 
Los ingresos anuales por ventas serán en el primer año de 590 634.00 soles, en los 
egresos el más alto es el costo de producción 246 891.19 soles, obteniendo anualmente 
una utilidad neta de 83,529.75 soles. El punto de equilibrio total de todos los servicios 
























Implementar el Centro de Belleza y Bienestar Femenino en la ciudad de Arequipa, ya 
que existe viabilidad económica y financiera, sumado a esto el interés del público en 
ésta nueva idea. 
 
SEGUNDA 
Fomentar mayor interés en el cuidado corporal interno y externo por medio de nuestros 
servicios y también por las charlas sobre temas de nutrición, psicología, moda, 
tendencias; para trabajar en la autoestima de la mujer. Esta actividad podrá realizarse 
por e- mail, redes sociales y en el mismo local para brindarles más recursos a las 
mujeres. 
Revisar constantemente las encuestas llenadas por los clientes para ofrecerles los 
servicios que desean, estar siempre a la vanguardia en los temas de nuestro rubro y 
también para ver la satisfacción de nuestros clientes. 
 
TERCERA 
Realizar alianzas estratégicas con los proveedores para obtener precios por mayor, 
créditos, rapidez y seguridad de entrega. 
 
CUARTA 
Posicionar este negocio como un centro al servicio y cuidado de la mujer. Orientarse    a 
las mujeres que deseen cuidar su salud y su aspecto físico. Brindar diversidad de 
servicios en un mismo lugar. Efectuar las promociones y descuentos por medio del e-








Ubicar el local en la Avenida Aviación en Cerro Colorado, cerca al Mal Arequipa 
Center, con un área de 200 m² aproximadamente. Entrando al local se encontrara la 
Recepción, seguido de la sala de espera, luego se encontrará el Consultorio de Nutrición 
y Psicología, seguidamente la Sala de Conferencias a lado de los Servicios Higiénicos, 
al fondo del local estará el Área de Spa, alado del Salón de Danza, Yoga y Pilates; 
finalmente se ubicará el Área de Estética. 
 
SEXTA 
Constituir la empresa como Empresa Individual de Responsabilidad Limitada (EIRL), 
ya que el titular tiene libertad para gestionar y la empresa sólo responde con su propio 
capital en caso de deudas, quedando el patrimonio del titular libre de responsabilidad en 
esos casos. Capacitar constantemente a los colaboradores sobre normas, políticas de la 
empresa y también en las nuevas tendencias del rubro. 
 
SÉTIMA 
Financiar por dos fuentes, el capital de trabajo (26% de la inversión total) con aporte 
propio, las inversiones fijas tangibles (62% de la inversión total) y las inversiones fijas 
intangibles (11% de la inversión total) que en soles sería 153 438.60 mediante 
financiamiento externo, por la Caja Arequipa.  
 
OCTAVA 
Tener en cuenta que el mayor egreso corresponde a materias primas e insumos, 
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ANEXO 1: MODELO DE ENCUESTA 
P1: Edad:    
a) 18 - 30 
años 
b) 31 – 40 años c) 41 – 50 años d) 51 – 60 años e) 60 años a más 
P2: Distrito en el que vive: _____________________ 
P3: Ocupación:  
a) Dependiente b)Estudiante c) Independiente d) Desempleado 
P4: ¿Ha asistido a algún salón de belleza?, ¿Con qué frecuencia? 
a) Muy frecuentemente b) Frecuentemente c) Ocasionalmente 
d) Raramente e) Nunca 
P5: ¿Qué factores considera más importantes? 
a) Precio b) Calidad c) Ubicación d) Servicios e) Atención  
P6: ¿A qué lugar recurres para Solicitar servicios de Salón Spa? 
a) Centros comerciales b) Cadenas de Salón-Spa c) Cerca de tu Casa 
d) Antiquilla e) Centro de la Ciudad 







d) Insatisfecho e) Muy 
Insatisfecho 
P8: ¿Qué servicio solicita generalmente en el salón de belleza-Spa? 
a) Corte/Tinte b) Manicure/Pedicure c) Peinado/Maquillaje 
d) Depilación e) Faciales/Capilares 
P9: ¿Cuánto gasta en promedio por el servicio que más solicita en el salón – Spa? 
a) S/.5.00 - S/.50.00 b) S/.51.00  S/.100.00 c) S/. 101.00 – S/. 150.00 
d) S/. 151.00 – S/. 200.00 e) S/. 201.00 – a más 
P10: ¿Qué actividad física realiza? 
a) Cotidianas b) Gimnasio (máquinas, pilates, yoga, spinnig) 
c) Bailes - Danza d) Deportes e) Naturaleza 
P11: ¿Cuánto invierte en promedio al mes en actividades físicas? 
a) S/0..00 - S/.50.00 b) S/.51.00  S/.100.00 c) S/. 101.00 – S/. 150.00 
d) S/. 151.00 – S/. 200.00 e) S/. 201.00 – a más 
P12: ¿Asistiría a un Centro de Belleza y Bienestar Femenino con una nueva idea que 
incluya nutrición, psicología, Yoga, pilates, danza, y charlas informativas? 





d) Improbable e) Muy improbable 
P13: ¿Qué opción considera más importante para asistir a éste C.B.B.F.? 
a) Precios Accesibles b) Servicios de Calidad c) Ubicación 
d) Personal Calificado e) Buena atención  
P14: ¿Qué servicio adicional le gustaría recibir en el Centro de Belleza y Bienestar 
Femenino? 
a) Nutrición b) Psicología c) Sauna 
P15: ¿Qué servicio complementario le gustaría recibir en éste C.B.B.F.? 
a) Charlas Informativas b) Ambiente para niños c) Servicio de Bar/Cafetería 
d) Vigilancia e) Cochera 
P16: ¿Qué promoción le gustaría recibir? 
a) 
2X1 








P17: ¿A través de que medio le gustaría recibir información sobre éste C.B.B.F.? 
a) Redes 
Sociales 



















ANEXO 2: RESULTADOS DE ENCUESTA 










Válido 18 - 30 años 178 46,1 46,1 
31 - 40 años 67 17,0 63,1 
41 - 50 años 54 14,1 77,2 
51 - 60 años 56 14,7 91,9 
60 años a 
más 
31 8,1 100,0 














Válido Cerro Colorado 109 2,9 28,0 28,0 
Paucarpata 78 2,1 19,9 47,9 
Cayma 41 1,1 10,7 58,6 
Alto Selva Alegre 33 ,9 8,6 67,3 
Socabaya 30 ,8 7,9 75,1 
Jose Luis Bustamante y 
Rivero 
29 ,8 7,6 82,7 
Arequipa 14 ,4 3,7 86,4 
Mariano Melgar 14 ,4 3,7 90,1 
Miraflores 12 ,3 3,1 93,2 
Jacobo Hunter 12 ,3 3,1 96,3 
La Joya 5 ,1 1,3 97,6 
Yanahuara 3 ,1 ,8 98,4 
Yura 3 ,1 ,8 99,2 
Sachaca 2 ,1 ,5 99,7 
Tiabaya 1 ,0 ,3 100,0 












Válido Dependiente 178 46,1 46,1 
Estudiante 103 26,4 72,5 
Independient
e 
49 12,8 85,3 
Desempleado 56 14,7 100,0 












131 33,8 33,8 
Frecuentemente 125 32,2 66,0 
Ocasionalmente 70 18,3 84,3 
Raramente 60 15,7 100,0 
Total 386 100,0  
 
 






Válido Precio 142 36,6 36,6 
Calidad 131 33,8 70,4 
Ubicació
n 
47 12,3 82,7 
Servicios 44 11,5 94,2 
Atención 22 5,8 100,0 
















Válido Centros Comerciales 111 28,5 28,5 
Cadenas de Salón-Spa 97 24,9 53,4 
Cerca de tu casa 76 19,9 73,3 
Antiquilla 69 18,1 91,4 
Centro de la Ciudad 33 8,6 100,0 











Válido Muy satisfecho 137 35,3 35,3 
Satisfecho 123 31,2 66,5 
Regular 55 14,4 80,9 
Insatisfecho 40 10,5 91,4 
Muy 
Insatisfecho 
33 8,6 100,0 
Total 386 100,0  
 
 






Válido Corte/Tinte 168 43,5 43,5 
Manicure/Pedicure 112 28,8 72,3 
Peinado/Maquillaj
e 
62 16,2 88,5 
Depilación 30 7,9 96,3 
Faciales/Capilares 14 3,7 100,0 















Válido S/. 5.00 - S/. 50.00 277 72,0 72,0 
S/. 51.00 - S/. 100.00 55 13,9 85,9 
S/. 101.00 - S/. 
150.00 
34 8,9 94,8 
S/.151.00 - S/. 
200.00 
14 3,7 98,4 
S/. 201.00 - a más 6 1,6 100,0 
Total 386 100,0  
 






Válido Cotidianas 133 34,3 34,3 
Gimnasio (máquinas, 
pilates, yoga, spinnig) 
80 20,4 54,7 
Bailes - Danza 109 28,5 83,2 
Deportes 46 12,0 95,3 
Naturaleza 18 4,7 100,0 
Total 386 100,0  
 






Válido 0 70 17,8 17,8 
S/. 0.00 - S/. 50.00 184 47,6 65,4 
S/. 51.00 - S/. 100.00 81 21,2 86,6 
S/. 101.00 - S/. 
150.00 
29 7,6 94,2 
S/. 151.00 - S/. 
200.00 
17 4,5 98,7 
S/. 201.00 - a más 5 1,3 100,0 









P12: ¿Asistiría a un Centro de Belleza y Bienestar Femenino con una 







Válido Muy Probable 155 40,1 40,1 
Bastante 
Probable 
96 24,6 64,7 
Probable 86 22,5 87,2 
Improbable 42 11,0 98,2 
Muy improbable 7 1,8 100,0 
Total 386 100,0  
 
 






Válido Precios Accesibles 151 39,0 39,0 
Servicios de 
Calidad 
90 23,0 62,0 
Ubicación 87 22,8 84,8 
Personal Calificado 43 11,3 96,1 
Buena atención 15 3,9 100,0 
Total 386 100,0  
 
 
P14: ¿Qué servicio adicional le gustaría recibir en el Centro de 






Válido Nutrición 196 50,8 50,8 
Psicologí
a 
124 31,9 82,7 
Sauna 66 17,3 100,0 















Válido Charlas Informativas 138 35,6 35,6 
Ambiente para niños 104 26,7 62,3 
Servicio de 
Bar/Cafetería 
89 23,3 85,6 
Vigilancia 37 9,7 95,3 
Cochera 18 4,7 100,0 










Válido 2X1 153 39,5 39,5 
Vales de dscto. 79 20,2 59,7 
Cumpleaños 91 23,8 83,5 
Acumulación 
Puntos 
46 12,0 95,5 
Fechas Festivas 17 4,5 100,0 
Total 386 100,0  
 
 







Válido Redes Sociales 200 50,8 50,8 
E-mail 98 25,1 75,9 
Volantes/afiche
s 
52 13,6 89,5 
Televisión 25 7,3 96,9 
Radio 12 3,1 100,0 









Tabla cruzada P1: Edad*P12: ¿Asistiría a un Centro de Belleza y Bienestar Femenino con 
una nueva idea que incluya nutrición, psicología, Yoga, Pilates, danza y charlas 
informativas? 
 P12: ¿Asistiría a un Centro de Belleza y Bienestar Femenino 
con una nueva idea que incluya nutrición, psicología, Yoga, 




















18 - 30 
años 
Recuento 71 37 39 27 2 176 
% dentro de 
P1: Edad 
40,3% 21,0% 22,2% 15,3% 1,1% 100,
0% 
31 - 40 
años 
Recuento 28 17 15 5 0 65 
% dentro de 
P1: Edad 
43,1% 26,2% 23,1% 7,7% 0,0% 100,
0% 
41 - 50 
años 
Recuento 17 17 13 4 3 54 
% dentro de 
P1: Edad 
31,5% 31,5% 24,1% 7,4% 5,6% 100,
0% 
51 - 60 
años 
Recuento 31 11 9 4 1 56 
% dentro de 
P1: Edad 




Recuento 6 12 10 2 1 31 
% dentro de 
P1: Edad 
19,4% 38,7% 32,3% 6,5% 3,2% 100,
0% 
Total Recuento 153 94 86 42 7 382 
% dentro de 
P1: Edad 














Recuento 101 3 1 2 0 107
% dentro de 
P2: Distrito 
en que vive
94,4% 2,8% 0,9% 1,9% 0,0% 100,0%
Recuento 44 30 0 2 0 76
% dentro de 
P2: Distrito 
en que vive
57,9% 39,5% 0,0% 2,6% 0,0% 100,0%
Recuento 0 35 6 0 0 41
% dentro de 
P2: Distrito 
en que vive
0,0% 85,4% 14,6% 0,0% 0,0% 100,0%
Recuento 0 5 28 0 0 33
% dentro de 
P2: Distrito 
en que vive
0,0% 15,2% 84,8% 0,0% 0,0% 100,0%
Recuento 0 0 15 15 0 30
% dentro de 
P2: Distrito 
en que vive
0,0% 0,0% 50,0% 50,0% 0,0% 100,0%
Recuento 3 11 15 0 0 29
% dentro de 
P2: Distrito 
en que vive
10,3% 37,9% 51,7% 0,0% 0,0% 100,0%
Recuento 0 7 7 0 0 14
% dentro de 
P2: Distrito 
en que vive
0,0% 50,0% 50,0% 0,0% 0,0% 100,0%
Recuento 0 2 5 7 0 14
% dentro de 
P2: Distrito 
en que vive
0,0% 14,3% 35,7% 50,0% 0,0% 100,0%
Recuento 1 0 5 6 0 12
% dentro de 
P2: Distrito 
en que vive
8,3% 0,0% 41,7% 50,0% 0,0% 100,0%
Recuento 2 0 2 8 0 12
% dentro de 
P2: Distrito 
en que vive
16,7% 0,0% 16,7% 66,7% 0,0% 100,0%
Recuento 1 0 0 2 2 5
% dentro de 
P2: Distrito 
en que vive
20,0% 0,0% 0,0% 40,0% 40,0% 100,0%
Recuento 0 1 2 0 0 3
% dentro de 
P2: Distrito 
en que vive
0,0% 33,3% 66,7% 0,0% 0,0% 100,0%
Recuento 1 0 0 0 2 3
% dentro de 
P2: Distrito 
en que vive
33,3% 0,0% 0,0% 0,0% 66,7% 100,0%
Recuento 0 0 0 0 2 2
% dentro de 
P2: Distrito 
en que vive
0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 100,0% 100,0%
Recuento 0 0 0 0 1 1
% dentro de 
P2: Distrito 
en que vive
0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 100,0% 100,0%
Recuento 153 94 86 42 7 382
% dentro de 
P2: Distrito 
en que vive
















Tabla cruzada P2: Distrito en que vive*P12: ¿Asistiría a un Centro de Belleza y Bienestar Femenino 
con una nueva idea que incluya nutrición, psicología, Yoga, Pilates, danza y charlas informativas?
P12: ¿Asistiría a un Centro de Belleza y Bienestar Femenino con 
una nueva idea que incluya nutrición, psicología, Yoga, Pilates, 




























Tabla cruzada P2: Distrito en que vive*P6: ¿A qué lugar recurres para Solicitar servicios de Salón Spa? 
























101 0 3 1 2 107 
94.4% 0.0% 2.8% .9% 1.9% 100.0
% 
Paucarpata 2 72 0 0 2 76 
2.6% 94.7% 0.0% 0.0% 2.6% 100.0
% 
Cayma 0 19 20 0 2 41 




0 0 13 20 0 33 
0.0% 0.0% 39.4% 60.6% 0.0% 100.0
% 
Socabaya 0 0 0 30 0 30 




e y Rivero 
3 0 26 0 0 29 
10.3% 0.0% 89.7% 0.0% 0.0% 100.0
% 
Arequipa 0 0 13 1 0 14 




0 2 0 4 8 14 
0.0% 14.3% 0.0% 28.6% 57.1% 100.0
% 
Miraflores 1 0 0 11 0 12 




2 0 0 0 10 12 
16.7% 0.0% 0.0% 0.0% 83.3% 100.0
% 
La Joya 0 1 0 0 4 5 
0.0% 20.0% 0.0% 0.0% 80.0% 100.0
% 
Yanahuara 0 0 1 2 0 3 
0.0% 0.0% 33.3% 66.7% 0.0% 100.0
% 





0.0% 33.3% 0.0% 0.0% 66.7% 100.0
% 
Sachaca 0 0 0 0 2 2 
0.0% 0.0% 0.0% 0.0% 100.0% 100.0
% 
Tiabaya 0 0 0 0 1 1 
0.0% 0.0% 0.0% 0.0% 100.0% 100.0
% 
Total 109 95 76 69 33 382 
28.5% 24.9% 19.9% 18.1% 8.6% 100.0
% 
 
Tabla cruzada P2: Distrito en que vive*P9: ¿Cuánto gasta en promedio por el servicio que más solicita en el salón - 
Spa? 
  P9: ¿Cuánto gasta en promedio por el servicio que más 























53 18 23 8 5 107 
49.5% 16.8% 21.5% 7.5% 4.7% 100.0% 
Paucarpata 57 6 6 6 1 76 
75.0% 7.9% 7.9% 7.9% 1.3% 100.0% 
Cayma 38 1 2 0 0 41 
92.7% 2.4% 4.9% 0.0% 0.0% 100.0% 
Alto Selva 
Alegre 
25 8 0 0 0 33 
75.8% 24.2% 0.0% 0.0% 0.0% 100.0% 
Socabaya 29 1 0 0 0 30 




25 4 0 0 0 29 
86.2% 13.8% 0.0% 0.0% 0.0% 100.0% 
Arequipa 14 0 0 0 0 14 
100.0% 0.0% 0.0% 0.0% 0.0% 100.0% 
Mariano 
Melgar 
14 0 0 0 0 14 
100.0% 0.0% 0.0% 0.0% 0.0% 100.0% 
Miraflores 2 7 3 0 0 12 
16.7% 58.3% 25.0% 0.0% 0.0% 100.0% 







66.7% 33.3% 0.0% 0.0% 0.0% 100.0% 
La Joya 4 1 0 0 0 5 
80.0% 20.0% 0.0% 0.0% 0.0% 100.0% 
Yanahuara 3 0 0 0 0 3 
100.0% 0.0% 0.0% 0.0% 0.0% 100.0% 
Yura 1 2 0 0 0 3 
33.3% 66.7% 0.0% 0.0% 0.0% 100.0% 
Sachaca 1 1 0 0 0 2 
50.0% 50.0% 0.0% 0.0% 0.0% 100.0% 
Tiabaya 1 0 0 0 0 1 
100.0% 0.0% 0.0% 0.0% 0.0% 100.0% 
Total 275 53 34 14 6 382 
72.0% 13.9% 8.9% 3.7% 1.6% 100.0% 
 
 
Tabla cruzada P2: Distrito en que vive*P11: ¿Cuánto invierte en promedio al mes en actividades físicas? 



































7.5% 0.0% 2.8% 0.0% 100.0
% 





26.3% 2.6% 14.5% 2.6% 100.0
% 














36.4% 6.1% 0.0% 3.0% 100.0
% 













e y Rivero 





44.8% 20.7% 0.0% 0.0% 100.0
% 














35.7% 0.0% 7.1% 0.0% 100.0
% 














33.3% 0.0% 0.0% 0.0% 100.0
% 





0.0% 0.0% 0.0% 0.0% 100.0
% 





0.0% 33.3% 33.3% 0.0% 100.0
% 





0.0% 0.0% 0.0% 0.0% 100.0
% 





0.0% 0.0% 0.0% 0.0% 100.0
% 
Tiabaya 1 0 0 0 0 0 1 
100.
0% 
0.0% 0.0% 0.0% 0.0% 0.0% 100.0
% 


















Tabla cruzada P10: ¿Qué actividad física realiza?*P11: ¿Cuánto invierte en promedio al mes en actividades 
físicas? 







































































































































































































Nombres:   
Apellidos:   
Correo Electrónico   
Dirección:   
Fecha de nacimiento:   




















ANEXO 4: ENCUESTA DE SATISFACCIÓN DEL CLIENTE 
 Muy Bueno Bueno Regular Malo Muy Malo 
Recepción / 
Bienvenida 
     
Información de los 
servicios 




     
Limpieza      






















ANEXO 4: COSTOS UNITARIOS 
CORTE COSTO TOTAL COSTOS UNITARIOS 
COSTO DE MATERIALES     
INSUMOS     
Gel  S/.          2,500.00   S/.                            2.04  
Tijeras  S/.          3,600.00   S/.                            2.94  
Capa  S/.             180.00   S/.                            0.15  
Brocha  S/.          1,440.00   S/.                            1.18  
Gancho Cabello  S/.             180.00   S/.                            0.15  
Toalla  S/.             550.00   S/.                            0.45  
Peine  S/.             480.00   S/.                            0.39  
Dispensador de agua  S/.                50.00   S/.                            0.04  
MOD     
Especialista  S/.        27,185.76   S/.                            5.77  
GASTOS INDIRECTOS  S/.          8,708.59   S/.                            0.46  
TOTAL COSTO UNITARIO    S/.                          13.58  
 
TOTAL SERVICIOS CORTE 1223 
TOTAL DEMANDA ESTETICA 4710.36 
TOTAL DEMANDA 18841 
 
Precio Unitario Corte   
50   
Determinación de precio   
Costos Unitario   S/.     13.58  
M.G  S/.     28.80  
Valor de Venta   S/.     42.38  
IGV 18%  S/.       7.63  







TINTURACION COSTO TOTAL COSTOS UNITARIOS 
COSTO DE MATERIALES     
INSUMOS     
Tinte  S/.        24,000.00   S/.                          21.02  
Oxigenta  S/.        24,000.00   S/.                          21.02  
Decolorante  S/.        20,000.00   S/.                          17.52  
Shampoo  S/.          9,600.00   S/.                            8.41  
Reacondicionador  S/.          9,600.00   S/.                            8.41  
Máscara  S/.        12,500.00   S/.                          10.95  
Gorro de iluminación (silicona)  S/.          1,250.00   S/.                            1.09  
Papel platino  S/.          5,250.00   S/.                            4.60  
Guantes  S/.             325.00   S/.                            0.28  
Toalla  S/.             250.00   S/.                            0.22  
Capa  S/.          1,050.00   S/.                            0.92  
Brocha para tinte  S/.          1,500.00   S/.                            1.31  
Rociador de agua  S/.                30.00   S/.                            0.03  
MOD     
Especialista  S/.        27,185.76   S/.                            3.72  
GASTOS INDIRECTOS  S/.          8,708.59   S/.                            0.46  
TOTAL COSTO UNITARIO    S/.                          99.95  
 
TOTAL SERVICIOS TINTE 1142 
TOTAL DEMANDA ESTETICA 7312.36 












Precio Unitario Tintes   
130   
Determinación de precio   
Costos Unitario   S/.     99.95  
M.G  S/.     10.23  
Valor de Venta   S/.  110.18  
IGV 18%  S/.     19.83  























PEINADO COSTO TOTAL COSTOS UNITARIOS 
COSTO DE MATERIALES     
INSUMOS     
Laca  S/.          3,500.00   S/.                          10.38  
Silicona  S/.          3,000.00   S/.                            2.45  
Gel  S/.          2,400.00   S/.                            1.96  
Ganchos (negros)  S/.             500.00   S/.                            0.41  
Mouse  S/.          2,450.00   S/.                            2.00  
Peine  S/.             250.00   S/.                            0.20  
Sujetadores  S/.             100.00    
Ligas pequeñas  S/.             100.00    
Cepillos  S/.             250.00    
Capas  S/.             450.00    
Rociador de agua  S/.                30.00   S/.                            0.02  
Ruleros  S/.             400.00   S/.                            0.33  
MOD     
Especialista  S/.        27,185.76   S/.                            5.77  
GASTOS INDIRECTOS  S/.          8,708.59   S/.                            0.46  
TOTAL COSTO UNITARIO    S/.                          24.00  
 
TOTAL SERVICIOS PEINADO 337 
TOTAL DEMANDA ESTETICA 4710.36 












Precio Unitario Peinado   
38   
Determinación de precio   
Costos Unitario   S/.     24.00  
M.G  S/.       8.21  
Valor de Venta   S/.     32.21  
IGV 18%  S/.       5.80  























MAQUILLAJE COSTO TOTAL COSTOS UNITARIOS 
COSTO DE MATERIALES     
INSUMOS     
Crema limpiadora  S/.          3,200.00   S/.                            7.20  
Primer  S/.             400.00   S/.                            0.90  
Algodón  S/.             250.00   S/.                            0.56  
Base  S/.          2,400.00   S/.                            5.40  
Rubor  S/.             120.00   S/.                            0.27  
Contouring  S/.             180.00   S/.                            0.40  
Sombra cejas  S/.             240.00   S/.                            0.54  
Sombra ojos  S/.             450.00   S/.                            1.01  
Lapiz delineador  S/.             240.00   S/.                            0.54  
Delineador liquido  S/.             360.00   S/.                            0.81  
Iluminador  S/.             150.00   S/.                            0.34  
Corrector Ojeras  S/.             450.00   S/.                            1.01  
Máscara de pestañas  S/.          1,440.00   S/.                            3.24  
Labial  S/.          1,080.00   S/.                            2.43  
Sellador de maquillaje  S/.             540.00   S/.                            1.21  
Polvos sueltos  S/.          1,320.00   S/.                            2.97  
Pegamento de pestañas  S/.             156.00   S/.                            0.35  
Pestañas  S/.          4,320.00   S/.                            9.72  
Rizadora  S/.                30.00   S/.                            0.07  
Brochas  S/.             400.00   S/.                            0.90  
Beauty blender  S/.                60.00   S/.                            0.13  
Tijeras  S/.                  6.00   S/.                            0.01  
Capas  S/.                40.00   S/.                            0.09  
Toallas  S/.                56.00   S/.                            0.13  
MOD     
Especialista  S/.        27,185.76   S/.                            3.72  
GASTOS INDIRECTOS  S/.          8,708.59   S/.                            0.46  









TOTAL DEMANDA ESTETICA 7312.36 
TOTAL DEMANDA 18841 
 
 
Precio Unitario Maquillaje   
80   
Determinación de precio   
Costos Unitario   S/.     44.41  
M.G  S/.     23.39  
Valor de Venta   S/.     67.80  
IGV 18%  S/.     12.20  


















MANICURE / PEDICURE COSTO TOTAL COSTOS UNITARIOS 
COSTO DE MATERIALES     
INSUMOS     
Alcohol  S/.             540.00   S/.                            0.35  
Acetona  S/.             600.00   S/.                            0.38  
Antibacterial  S/.             600.00   S/.                            0.38  
Crema hidratante manos/pies  S/.          3,200.00   S/.                            2.05  
Esmaltes  S/.          1,800.00   S/.                            1.15  
Pedrería  S/.             240.00   S/.                            0.15  
Exfoliante  S/.             528.00   S/.                            0.34  
Secante de uñas  S/.             360.00   S/.                            0.23  
Pegamento  S/.             360.00   S/.                            0.23  
Alicate  S/.                42.00   S/.                            0.03  
Protector de cutícula  S/.             180.00   S/.                            0.12  
Corta tip  S/.                60.00   S/.                            0.04  
Paletas pie descartable  S/.             400.00   S/.                            0.26  
Cepillo manos y pies  S/.             120.00   S/.                            0.08  
Limas descartables  S/.                98.00   S/.                            0.06  
Palo naranjo  S/.             100.00   S/.                            0.06  
Pincel para diseños  S/.             120.00   S/.                            0.08  
Pincel para uñas  S/.             120.00   S/.                            0.08  
Repujador  S/.             150.00   S/.                            0.10  
Líquido para pincel  S/.             120.00   S/.                            0.08  
Hisopos  S/.                75.00   S/.                            0.05  
MOD     
Especialista  S/.        27,185.76   S/.                            5.77  
GASTOS INDIRECTOS  S/.          8,708.59   S/.                            0.46  











TOTAL SERVICIOS MAN/PED 1564 
TOTAL DEMANDA ESTETICA 4710.36 
TOTAL DEMANDA 18841 
 
 
Precio Unitario Man/Ped   
33   
Determinación de precio   
Costos Unitario   S/.     12.51  
M.G  S/.     15.46  
Valor de Venta   S/.     27.97  
IGV 18%  S/.       5.03  

















DEPILACIÓN COSTO TOTAL COSTOS UNITARIOS 
COSTO DE MATERIALES     
INSUMOS     
Loción exfoliante  S/.             270.00   S/.                            0.10  
Cera  S/.          1,750.00   S/.                            0.67  
Crema Hidratante  S/.             500.00   S/.                            0.19  
Paletas de madera  S/.          1,000.00   S/.                            0.38  
Bandas de depilación  S/.          2,500.00   S/.                            0.96  
Toalla  S/.             200.00   S/.                            0.08  
MOD     
Especialista  S/.          9,061.92   S/.                            1.92  
GASTOS INDIRECTOS  S/.          8,708.59   S/.                            0.46  





TOTAL DEMANDA SPA 4710.36 
TOTAL DEMANDA 18841 
 
Precio Unitario Depilación   
23   
Determinación de precio   
Costos Unitario   S/.       4.78  
M.G  S/.     14.72  
Valor de Venta   S/.     19.50  
IGV 18%  S/.       3.51  









MASAJES RELAJANTES COSTO TOTAL COSTOS UNITARIOS 
COSTO DE MATERIALES     
INSUMOS     
Oleos  S/.          2,000.00   S/.                            2.25  
Aromatizantes  S/.             900.00   S/.                            1.01  
Velas  S/.             360.00   S/.                            0.40  
Incienso  S/.             288.00   S/.                            0.32  
Piedras calientes  S/.             240.00   S/.                            0.27  
Toallas  S/.             120.00   S/.                            0.13  
MOD     
Especialista  S/.          9,061.92   S/.                            1.92  
GASTOS INDIRECTOS  S/.          8,708.59   S/.                            0.46  
TOTAL COSTO UNITARIO    S/.                            6.78  
 
TOTAL SERVICIOS MASAJES 889 
TOTAL DEMANDA SPA 4710.36 
TOTAL DEMANDA 18841 
 
Precio Unitario Masajes   
25   
Determinación de precio   
Costos Unitario   S/.       6.78  
M.G  S/.     14.41  
Valor de Venta   S/.     21.19  
IGV 18%  S/.       3.81  










LIMPIEZA FACIAL COSTO TOTAL COSTOS UNITARIOS 
COSTO DE MATERIALES     
INSUMOS     
Aclarante  S/.             375.00   S/.                            0.14  
Crema negra (colágeno)  S/.             900.00   S/.                            0.33  
Macarilla protectora  S/.             375.00   S/.                            0.14  
Crema exfoliante  S/.             450.00   S/.                            0.16  
Tónico  S/.             234.00   S/.                            0.08  
Punzón  S/.          1,000.00   S/.                            0.36  
Guantes  S/.             195.00   S/.                            0.07  
Toallitas húmedas  S/.             750.00   S/.                            0.27  
Toallas  S/.             250.00   S/.                            0.09  
Algodón  S/.             600.00   S/.                            0.22  
Brocha aplicadora   S/.             600.00   S/.                            0.22  
MOD     
Especialista  S/.          9,061.92   S/.                            1.91  
GASTOS INDIRECTOS  S/.          8,708.59   S/.                            0.46  
TOTAL COSTO UNITARIO    S/.                            4.45  
 
TOTAL SERVICIOS FACIAL 2763 
TOTAL DEMANDA SPA 4738.66 
TOTAL DEMANDA 18841 
 
Precio Unitario Facial   
28   
Determinación de precio   
Costos Unitario   S/.       4.45  
M.G  S/.     19.28  
Valor de Venta   S/.     23.73  
IGV 18%  S/.       4.27  






NUTRICION COSTO TOTAL COSTOS UNITARIOS 
COSTO DE MATERIALES     
INSUMOS     
Balanza  S/.             100.00   S/.                            0.03  
Metro  S/.                10.00   S/.                            0.00  
Batas  S/.                10.00   S/.                            0.00  
MOD     
Especialista  S/.          5,400.00   S/.                            1.87  
GASTOS INDIRECTOS  S/.          8,708.59   S/.                            0.46  
TOTAL COSTO UNITARIO    S/.                            2.37  
 
TOTAL SERVICIOS NUTRICION 2894 
TOTAL DEMANDA 18841 
 
Precio Unitario Nutrición   
30   
Determinación de precio   
Costos Unitario   S/.       2.37  
M.G  S/.     23.05  
Valor de Venta   S/.     25.42  
IGV 18%  S/.       4.58  












PSICOLOGIA COSTO TOTAL COSTOS UNITARIOS 
COSTO DE MATERIALES     
MOD     
Especialista  S/.          3,360.00   S/.                            1.85  
GASTOS INDIRECTOS  S/.          8,708.59   S/.                            0.46  





TOTAL DEMANDA 18962 
 
Precio Unitario Psicología   
30   
Determinación de precio   
Costos Unitario   S/.       2.31  
M.G  S/.     23.12  
Valor de Venta   S/.     25.43  
IGV 18%  S/.       4.58  















YOGA COSTO TOTAL COSTOS UNITARIOS 
COSTO DE MATERIALES     
INSUMOS     
Colchonetas  S/.             190.00   S/.                            0.19  
MOD     
Especialista  S/.          9,061.92   S/.                            1.92  
GASTOS INDIRECTOS  S/.          8,708.59   S/.                            0.46  
TOTAL COSTO UNITARIO    S/.                            2.58  
 
TOTAL SERVICIOS YOGA 982 
TOTAL DEMANDA ACT FISICA 4708 
TOTAL DEMANDA 18841 
 
Precio Unitario Yoga   
5   
Determinación de precio   
Costos Unitario   S/.       2.58  
M.G  S/.       1.66  
Valor de Venta   S/.       4.24  
IGV 18%  S/.       0.76  













PILATES COSTO TOTAL COSTOS UNITARIOS 
COSTO DE MATERIALES     
INSUMOS     
Pelotas de Pilates  S/.             490.00   S/.                            0.50  
Colchoneta  S/.             190.00   S/.                            0.19  
MOD     
Especialista  S/.          9,061.92   S/.                            1.92  
GASTOS INDIRECTOS  S/.          8,708.59   S/.                            0.46  
TOTAL COSTO UNITARIO    S/.                            3.08  
 
TOTAL SERVICIOS PILATES 982 
TOTAL DEMANDA ACT FISICA 4708 
TOTAL DEMANDA 18841 
 
Precio Unitario Pilates   
5   
Determinación de precio   
Costos Unitario   S/.       3.08  
M.G  S/.       1.16  
Valor de Venta   S/.       4.24  
IGV 18%  S/.       0.76  














DANZA COSTO TOTAL COSTOS UNITARIOS 
COSTO DE MATERIALES     
MOD     
Especialista  S/.          9,061.92   S/.                            1.92  
GASTOS INDIRECTOS  S/.          8,708.59   S/.                            0.46  
TOTAL COSTO UNITARIO    S/.                            2.39  
 
 
TOTAL SERVICIOS DANZA 2745 
TOTAL DEMANDA ACT FISICA 4708 
TOTAL DEMANDA 18841 
 
 
Precio Unitario Danza   
5   
Determinación de precio   
Costos Unitario   S/.       2.39  
M.G  S/.       1.85  
Valor de Venta   S/.       4.24  
IGV 18%  S/.       0.76  
Precio total  S/.       5.00  
 
